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ABSTRAK 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh jumlah pegadaian konvensional yang 
masih sangat mendominasi dibanding pegadaian syariah. Namun meskipun jumlah 
outlet pegadaian syariah lebih sedikit, namun setiap tahunnya mengalami kenaikan 
yang signifikan. Hal apa yang menyebabkan nasabah lebih memilih menggunakan 
pegadaian syariah yang outletnya terbatas dibanding pegadaian konvensional yang 
lebih banyak tersedia. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-
faktor yang mendasari keputusan nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean Kartasura. 
Populasi dari penelitian ini adalah seluruh nasabah Pegadaian Syariah UPS 
Ngabean Kartasura dengan jumlah reponden sebanyak 100 nasabah. Penelitian ini 
menggunakan teknik non probability sampling dengan metode accidental sampling. 
Pengumpulan data menggunakan kuisioner dan dianalisis menggunakan analisis 
faktor melalui program SPSS 24.  
Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa faktor-faktor yang mendasari 
keputusan nasabah adalah: 1) faktor harga; 2) faktor promosi; 3) faktor kualitas 
layanan; 4) faktor lokasi; 5) faktor alasan syariah. Kelima faktor tersebut memiliki 
loading factor lebih dari 0,5 dengan kumulatif presentase varian sebesar 67,728%. 
Artinya kelima faktor tersebut mampu menjelaskan keputusan nasabah dalam 
menggunakan jasa Pegadaian Syariah sebesar 67,728% sedangkan sisanya 32,272% 
dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti. Faktor yang paling dominan dalam 
mendasari keputusan nasabah menggunakan jasa Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
Kartasura adalah faktor harga dengan eigen value sebesar 6,940 dan keragaman total 
sebesar 31,546%.  
Kata kunci: keputusan pembelian, analisis faktor, faktor promosi, faktor harga, faktor 
lokasi, faktor kualitas pelayanan, faktor alasan syariah. 
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ABSTRACT 
 
 This research is motivated by the number of conventional pawnshops that 
are still very dominant than sharia pawnshops. However, although the number of 
shariah pawnshops outlets is less, but annually there is a significant increase. What 
causes customers to choose to use shariah pawnshops that are limited outlets than 
conventional pawnshops are more widely available. This research aims to know the 
influence factors customer’s decision to use service in Pegadaian Syariah UPS 
Ngabean Kartasura. 
 The research population is all customer of Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
Kartasura and take sample as much as 100 respondents. The research uses data 
primary. The research uses non probability technique sampling with accidental 
sampling method. The data analysis technique uses factor analysis with SPSS 24.0.  
Based on the result of analysis show that the influence factors customer’s 
decision to use service in Pegadaian Syariah UPS Ngabean is: 1) Price; 2) 
Promotion; 3) Service Quality; 4) Location; 5) Syariah Aspect. The fifth factors have 
loading factor which bigger than 0,5 with cumulative percentage of 67,728% 
variance. It means that the fifth factors are able to explain the customer’s decision to 
use service in Sharia Pegadaian Syariah UPS Ngabean Kartasura, while the 
remaining 32,546% is explaining by other factor which not examined. Price is the 
dominant factor that influence the customer’s decision with the highest eigen value of 
6,940. Price is able to exlpain the diversity total of 31,546%. 
Keywords: customer’s decision, factor analysis, promotion, product, service quality, 
price, location, syaria aspect. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Kebutuhan masyarakat terhadap produk-produk lembaga keuangan 
seperti tabungan, investasi, peminjaman modal usaha, pembiayaan rumah, 
pembiayaan kendaraan bermotor maupun lainnya, yang semakin tinggi 
membuat persaingan bisnis antar lembaga keuangan semakin ketat. Lembaga 
keuangan sendiri terbagi menjadi lembaga keuangan bank dan lembaga 
keuangan non bank. Lembaga keuangan bank terdiri dari bank sentral, bank 
umum, dan BPR, sedangkan lembaga keuangan non bank terdiri dari asuransi, 
leasing, pasar modal, dana pensiun, pegadaian dan lain-lain. 
Perkembangan produk-produk keuangan berbasis syariah pun kian 
marak dan mulai banyak diminati oleh masyarakat Indonesia, tidak terkecuali 
pegadaian. Semakin meningkatnya perkembangan produk-produk keuangan 
berbasis syariah membuat PT Pegadaian turut serta dalam menyediakan 
produk-produk keuangan berbasis syariah. Pegadaian sendiri merupakan 
lembaga keuangan yang menyalurkan pinjaman dengan dasar hukum gadai 
yang memiliki tujuan untuk mancegah praktik pegadaian gelap, praktik riba 
dan pinjaman tidak wajar. 
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Pegadaian syariah sendiri memiliki karakteristik dimana tidak 
memungut bunga, menjadikan uang sebagai alat tukar bukan komoditas, dan 
memperoleh keuntungan bisnis dari jasa penitipan dan penyimpanan barang 
yang digadaikan. Berdirinya pegadaian syariah di Indonesia merupakan hal 
penting untuk menghindarkan umat Islam dari keharaman riba. Pegadaian 
syariah sendiri mengacu pada system administrasi modern yang memiliki azas 
rasionalitas, efesiensi, dan efektifitas yang diselaraskan dengan nilai-nilai 
Islam (Huda dan Heykal, 2010: 276). Perkembangan pegadaian syariah di 
Indonesia dapat dikatakan cukup pesat meskipun pegadaian konvensional  
masih mendominasi bisnis pegadaian. 
Pegadaian syariah hanya memperoleh keuntungan dari biaya jasa 
penyimpanan, perawatan barang serta biaya administrasi. Biaya penyimpanan 
dan perawatan tersebut ditentukan juga bukan berdasarkan dari jumlah uang 
yang dipinjamkan. Berbeda dengan pegadaian konvensional dimana 
keuntungan yang diperoleh berasal dari bunga/tambahan/sewa modal yang 
diperhitungkan dari jumlah uang yang dipinjamkan. Selain itu perbedaan 
antara pegadaian syariah dan pegadaian konvensional terletak pada sumber 
dana yang digunakan, pegadaian syariah menggunakan dana yang berasal dari 
modal sendiri ditambah dari sumber dana ketiga yang dapat dipertanggung 
jawabkan dan bebas dari riba. Pegadaian syariah bekerja sama dengan dengan 
bank Muamalat sebagai fundernya (Huda dan Heykal, 2010: 280). 
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Tabel 1.1 
Data Penyaluran Pembiayaan PT Pegadaian Tahun 2011-2015 (dalam milliar 
rupiah) 
Tahun Pegadaian Kovensional Pegadaian Syariah 
2011 19. 866 2.158 
2012 22.981 2.569 
2013 22.857 2.735 
2014 23.483 3.045 
2015 25.541 3.470 
Sumber: Statistik Lembaga Keuangan Khusus OJK tahun 2011-2015 
Pegadaian konvensional masih mendominasi dalam hal penyaluran 
dana, jumlah jaringan kantor serta jumlah nasabahnya yang lebih banyak 
dibanding pegadaian syariah. Berdasarkan Annual Report PT Pegadaian tahun 
2015, market share pegadaian syariah baru sekitar 9,56% dari total market 
share PT Pegadaian. Hal serupa juga terlihat dari perbandingan jumlah 
pembiayaan yang disalurkan tahun 2011-2015, dimana pegadaian 
konvensional masih sangat mendominasi. Jumlah nasabah pegadaian syariah 
sendiri pada tahun 2014 baru sekitar 9% dari total nasabah yang berjumlah 
29.865.300 orang. Jumlah Unit Pelayanan Syariah pada tahun 2016 berjumlah 
529 unit sedangkan Unit Pelayanan Konvensional berjumlah 3.136 unit. 
 Pegadaian syariah memang terpaut jauh dengan pegadaian 
konvensional terkait jumlah dana yang disalurkan, jumlah nasabah dan jumlah 
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outlet. Namun setiap tahunnya pegadaian syariah mengalami peningkatan 
yang cukup signifikan. Prosentase pertumbuhan pegadaian syariah dapat 
dikatakan lebih tinggi dibanding pegadaian konvensional. Berdasarkan data 
Statistik Lembaga Keuangan Khusus OJK tahun 2015, penyaluran 
pembiayaan oleh pegadaian syariah mengalami kenaikan sebesar 14%, 
sedangkan pegadaian konvensional hanya mengalami kenaikan sebesar 8,8%. 
Pertumbuhan nasabah pegadaian syariah sebesar 42,74% sedangkan nasabah 
pegadaian konvensional sebesar 20,58%.  
Di kota Solo sendiri baru terdapat 6 unit pelayanan pegadaian syariah 
yaitu Pegadaian syariah Solo Baru (Kantor Cabang), UPS UNS, UPS Pasar 
Kliwon, UPS Ngabean, UPS Jongke dan UPS Kerten. Sedangkan unit 
pegadaian konvensional di Solo sudah lebih dari 15 outlet. Meskipun outlet 
syariah lebih sedikit dibanding outlet konvensional. Perkembangan bisnis 
pegadaian syariah di Solo mengalami peningkatan setiap tahunnya. 
Peningkatan ini juga terjadi pada pegadaian syariah UPS Ngabean. 
Tabel 1.2 
Pertumbuhan bisnis Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
 2014 2015 2016 
Nasabah 1.886 2.297 2.691 
Pembiayaan 
yang disalurkan 
3.672.514.641 5.882.146.613 7.723.692.151 
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Omset  17.231.598.217 19.557.386.871 23.491.631.860 
  Sumber: Pegadaian Syariah UPS Ngabean 2016 
Berdasarkan tabel diatas terlihat bahwa jumlah nasabah pegadaian 
syariah UPS Ngabean antara tahun 2014-2016 mengalami kenaikan, sama 
halnya dengan jumlah dana yang disalurkan juga mengalami kenaikan. 
Pegadaian syariah UPS Ngabean sendiri merupakan salah satu unit pelayanan 
syariah yang mengalami kenaikan yang signifikan setiap tahunnya. Padahal 
lokasi pegadaian syariah UPS Ngabean tidak terlalu jauh dengan lokasi 2 unit 
pegadaian konvensional.  
Dalam rangka meningkatkan pertumbuhan bisnis dan menghadapi 
persaingan bisnis yang semakin ketat terutama dengan pegadaian 
konvensional. Meskipun prosentase pertumbuhan bisnis pegadaian syariah 
lebih tinggi, tapi pegadaian konvensional masih mendominasi di Indonesia. 
Pegadaian syariah dituntut untuk mampu bersaing secara kompetitif dengan 
mengembangkan strategi pemasaran secara inovatif dan tepat.  
Jelang spin off pegadaian syariah, menganalisis perilaku konsumen 
merupakan hal yang perlu dilakukan. Dengan adanya analisis perilaku 
konsumen maka akan diketahui faktor-faktor apa saja yang mendasari nasabah 
menggunakan produk pegadaian syariah. Maka dari itu strategi marketing 
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yang diterapkan dapat disesuaikan dengan perilaku konsumen yang ada 
sehingga diharapkan dapat mempengaruhi keputusan pembelian nasabah.  
Perilaku konsumen dalam pembelian suatu produk merupakan suatu 
hal yang menarik untuk diteliti. Memprediksi perilaku konsumen memang 
bukanlah perkara  mudah, hal ini dikarenakan setiap orang memiliki faktor 
yang beraneka ragam dibalik keputusan mereka dalam memilih sebuah 
produk. Berubah-ubahnya kondisi sosial dan ekonomi membuat perilaku 
konsumen juga ikut berubah-ubah. Mayoritas masyarakat Indonesia yang 
beragama Islam dan adanya fatwa MUI No.1 tahun 2014 tentang keharaman 
bunga dalam transaksi hutang-piutang merupakan suatu momentum bagi 
pegadaian syariah untuk dapat lebih berkembang dibanding pegadaian 
konvensional.   
Budianto (2015: 52) menuturkan bahwa perilaku konsumen 
merupakan faktor-faktor yang dapat menjadi penentu dan memiliki pengaruh 
terhadap keputusan pembelian konsumen. Menurut Sangadji dan Sopiah 
(2013: 20) dengan memahami perilaku konsumen yang ada akan berguna 
dalam proses perencanaan strategi pemasaran yang tepat. Kotler dan Keller 
(2006: 214) menjelaskan bahwa perilaku konsumen dapat dipengaruhi dan 
didasari oleh faktor-faktor seperti faktor budaya, faktor sosial, faktor psikologi 
dan faktor pribadi. Sedangkan faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 
terhadap keputusan pembelian menurut Muanas (2014: 45) adalah faktor 
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produk, faktor harga, faktor lokasi dan faktor promosi. Menurut Kotler (2001: 
26) pelayanan yang ditawarkan juga berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian.  
Dalam penelitian ini, faktor yang diduga sebagai faktor yang 
mendasari keputusan nasabah menggunakan jasa pegadaian syariah 
(predictor) diperoleh dari riset sebelumnya dan teori-teori yang dapat 
digunakan sebagai rujukan. Dalam penelitian ini akan difokuskan pada faktor 
harga, lokasi dan promosi, kualitas pelayanan dan aspek/alasan syariah. 
Faktor harga, promosi dan lokasi digunakan dalam penelitian karena 
berdasarkan teori Muanas (2014:45) harga, lokasi dan promosi merupakan 
bagian dari stimulan pemasaran yang merupakan faktor-faktor yang 
mendasari perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian. Hal ini juga 
diperkuat oleh penelitian Nursalim (2013), Dekritasari (2012) dan Dewi 
(2014) dimana stimuli pemasaran yang berupa faktor promosi, harga dan 
lokasi mempengaruhi keputusan pembelian.  
Kemudian faktor kualitas layanan digunakan sebagai predictor atau 
faktor yang diduga mendasari keputusan pembelian. Berdasarkan teori Kotler 
(2001:26) yang mengatakan bahwa kualitas pelayanan mempengaruhi 
keputusan pembelian seorang konsumen. Hal ini juga diperkuat dari penelitian 
yang dilakukan Hadijah (2015) dan Daulay (2011) dimana kualitas pelayanan 
merupakan faktor yang mendasari keputusan pembelian. Faktor aspek/alasan 
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syariah ditambahkan karena peneliti menduga bahwa faktor syariah menjadi 
salah satu faktor yang mendasari keputusan nasabah. Hal ini didukung oleh 
penelitian Jatun & Magnadi (2015) yang menyebutkan bahwa faktor syariah 
mendasari dan menjadi alasan bagi nasabah dalam memilih lembaga keuangan 
yang berbasis syariah.  
Dalam Islam, terdapat larangan untuk tidak berhubungan dengan riba. 
Maka secara tidak langsung faktor syariah mungki menjadi alasan sebagian 
nasabah dalam memilih pegadaian syariah. Agama sendiri merupakan suatu 
nilai yang mempengaruhi cara hidup, cara berfikir dan kebiasaan. Dengan 
demikian agama juga akan mempengaruhi perilaku konsumen dalam 
pembelian suatu produk. Berdasarkan Kotler dan Keller (2006: 214) agama 
sendiri masuk ke dalam sub budaya yang mempengaruhi perilaku konsumen. 
Promosi dianggap sebagai salah satu hal yang mendasari keputusan 
nasabah.  Melalui promosi yang dilakukan oleh pegadaian syariah, nasabah 
akan mulai mengenal tentang bagaimana pegadaian syariah dan produk-
produknya. Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:18) promosi merupakan 
suatu bentuk upaya komunikasi antara pemasar dengan konsumen dalam 
rangka menginformasikan dan mempengaruhi mereka untuk membeli produk 
yang ditawarkan. Promosi dapat membantu menaikkan angka penjualan 
produk. Dengan adanya promosi nasabah akan lebih mengetahui keuntungan 
dan keunggulan dari produk yang ditawarkan sehingga menimbulkan rasa 
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tertarik dan minat untuk membeli. Tanpa adanya promosi sebuah produk akan 
sulit untuk berkembang dengan maksimal dan mengalami kesulitan dalam 
menaikkan angka penjualan. Menurut Tjiptono (1998: 226) promosi sendiri 
meliputi promosi penjualan, periklanan, tenaga penjualan, kehumasan/public 
relation dan pemasaran langsung. 
Hal lain yang sering diperhatikan oleh nasabah adalah harga/biaya. 
Nasabah cenderung memilih lembaga keuangan yang menawarkan biaya 
rendah. Menurut Kotler dan Amstrong (2002:13) harga sejumlah nilai yang 
didapatkan dari hasil pembelian, penggunaan dan kepemilikan seorang 
konsumen terhadap suatu produk yang diberikan penjual. Penetapan harga 
yang sesuai merupakan suatu hal yang penting untuk menarik minat 
konsumen. Harga cenderung menjadi faktor yang mempengaruhi perilaku 
konsumen. Nasabah akan membandingkan harga dan mencari yang paling 
sesuai dengan kondisi finansial, selain itu nasabah akan menilai terlebih 
dahulu apakah harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat yang didapat. 
Selain harga, lokasi menurut Mohammed et al dalam Hamid (2014: 
25) seorang nasabah lebih suka menggunakan pegadaian yang tidak jauh 
dengan tempat tinggal mereka. Lokasi yang mudah dijangkau akan 
mempengaruhi perilaku konsumen. Faktor alasan syariah juga tidak dapat 
dipisahkan dari perilaku konsumen mengingat pegadaian syariah berdiri 
karena meningkatnya kebutuhan nasabah muslim terhadap pembiayaan yang 
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sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. Berdasarkan penelitian Jatun dan 
Magnadi (2015) menerangkan bahwa alasan syariah berpengaruh terhadap 
keputusan nasabah.  
Kualitas pelayanan juga menjadi bahan pertimbangan seorang nasabah 
dalam menggunakan jasa lembaga keuangan. Pelayanan yang dinilai baik dan 
melebihi ekspektasi nasabah merupakan nilai tambah bagi sebuah perusahaan  
yang utamanya adalah menawarkan jasa seperti pegadaian syariah. Menurut 
Hadijah (2015:2) kualitas pelayanan merupakan sebuah usaha untuk 
memenuhi kebutuhan konsumen yang penerapannya berusaha disesuaikan 
dengan harapan dan keingianan konsumen dalam rangka mewujudkan 
kepuasan konsumen. Pelayanan menurut Parasuraman dalam Tjiptono (1995: 
24) dapat diukur dengan 5 indikator yaitu reability (kehandalan), 
responsiveness (ketanggapan), assurance (jaminan), emphaty (empati) dan 
tangible (tampilan fisik). 
Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini dilakukan untuk 
mengetahui faktor-faktor apa saja yang mendasari para nasabah memilih 
menggunakan jasa pegadaian syariah. Hal yang menarik adalah dimana 
pegadaian syariah mengalami pertumbuhan bisnis yang tinggi, bahkan lebih 
tinggi dari pegadaian konvensional padahal terdapat lebih banyak outlet 
pegadaian konvensional dan outlet pegadaian syariah sendiri masih sedikit. 
Dengan meneliti faktor-faktor yang mendasari mereka dalam menggunakan 
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jasa pegadaian syariah maka pegadaian syariah akan mengetahui bagaimana 
mengembangkan strategi pemasaran yang sesuai dengan perilaku konsumen 
ada. Kondisi inilah yang membuat penulis tertarik untuk melakukan penelitian 
dengan judul “Analisis Faktor-Faktor yang Mendasari Keputusan Nasabah 
Menggunakan Jasa Pegadaian Syariah UPS Ngabean Kartasura”.  
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Pada penelitian ini terdapat berbagai permasalahan didalamnya seperti: 
1. Jumlah outlet pegadaian konvensional sangat banyak dan 
mendominasi dibanding outlet pegadaian syariah di kota Solo. Lokasi 
pegadaian syariah UPS Ngabean juga terletak tidak jauh dari 2 outlet 
pegadaian konvensional. Tapi setiap tahunnya Pegadaian Syariah UPS 
Ngabean mengalami kenaikan yang signifikan. Terdapat faktor-faktor 
yang diduga mendasari nasabah lebih memilih menggunakan 
pegadaian syariah dibanding pegadaian konvensional. 
2.  Pegadaian UPS Ngabean juga harus menghadapi persaingan antar 
lembaga keuangan syariah maupun konvensional yang semakin ketat, 
terutama dengan pegadaian konvensional yang masih sangat 
mendominasi. Hal membuat Pegadaian Syariah dituntut mampu untuk 
mengembangkan strategi pemasaran yang tepat jelang spin off.  
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3. Terdapat beberapa faktor yang diduga mendasari keputusan nasabah 
menggunakan jasa pegadaian syariah yaitu promosi, harga, lokasi, 
kualitas layanan dan alasan syariah. 
 
1.3.  Batasan Masalah 
Untuk menghindari kesalahan presepsi dan perbedaan pendapat maka 
penulis akan memberikan pembatasan masalah dalam penelitian ini yaitu: 
Terdapat banyak faktor yang mendasari perilaku konsumen terhadap 
keputusan pembelian, namun dalam penelitian ini hanya faktor promosi, 
harga, lokasi, pelayanan dan alasan syariah yang dijadikan sebagai faktor 
yang digunakan untuk membentuk variabel turunan yang mendasari 
keputusan nasabah memilih pegadaian syariah UPS Ngabean. Faktor-faktor 
ini digunakan berdasarkan penelitian sebelumnya dan teori-teori lain yang 
dapat digunakan sebagai rujukan. 
 
1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah dijelaskan diatas, maka 
rumusan masalah yang akan diangkat dalam penelitian ini adalah:  
Faktor-faktor apa saja yang mendasari nasabah menggunakan jasa 
pegadaian syariah UPS Ngabean? 
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1.5. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, secara umum 
penelitian ini memiliki tujuan untuk:  
Untuk mengetahui faktor apa saja yang mendasari nasabah 
menggunakan jasa pegadaian syariah UPS Ngabean. 
 
1.6. Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat yaitu: 
1. Bagi Perusahaan 
Sebagai bahan pertimbangan dalam penyempurnaan strategi 
pemasaran, baik dalam memperbaiki kekurangan yang ada maupun  
meningkatkan hal yang dianggap ideal yang sesuai dengan harapan 
nasabah yang berkaitan dengan produk, biaya jasa, promosi, lokasi, 
kualitas layanan dan aspek/alasan syariah.  
2.   Bagi Akademisi 
Sebagai sarana tambahan referensi dan pertimbangan bagi penelitian 
lain yang relevan dengan penelitian ini. Dan sebagai penambah wawasan 
serta pengetahuan bagi pihak-pihak yang berkepentingan. 
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1.7. Jadwal Penelitian  
Terlampir 
 
1.8. Sistematika Penulisan Skripsi 
Untuk memberikan gambaran mengenai penelitian yang dilakukan, 
penelitian ini ditulis dengan sistematika sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bab ini diuraikan tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, 
batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian bagi 
pihak penulis, pihak praktisi dan pihak akademik serta sistematika penulisan 
skripsi. 
BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini diuraikan beberapa teori yang memiliki keterkaitan dengan 
pengaruh lokasi, biaya jasa/harga, promosi, kualitas jasa dan alasan syariah 
terhadap keputusan nasabah yang digunakan sebagai landasan penelitian. 
Serta pemaparan penelitian terdahulu, kerangka berfikir dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini diuraikan tentang metode penelitian seperti jenis penelitian, 
waktu dan wilayah penelitian, populasi, sampel dan teknik pengambilan 
sample. Serta jenis data, sumber data, teknik pengumpulan data, variable 
penelitian dan teknik analisis data.  
 
15 
 
 
 
BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
Bab ini berisikan uraian mengenai profil dan gambaran umum Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean. Selain itu juga berisi pengujian data yang diperoleh 
peneliti dari lapangan serta diuraikan mengenai hasil analisis data dan 
pembahasan hasil analisis.  
BAB V PENUTUP 
Bab ini berisi tentang kesimpulan dari hasil penelitian serta saran-saran yang 
diberikan berkaitan dengan hasil penelitian untuk berbagai pihak yang 
memiliki keterkaitan dengan penelitian ini sehingga dapat bermanfaat.  
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
Landasan teori dalam penelitian ini secara garis besar akan berisi 
tentang teori teori yang digunakan dengan penelitian ini. Selain kajian teori, 
dalam bab landasan teori ini terdapat pula hasil penelitian yang relevan serta 
kerangka berfikir. Dalam penelitian ini tidak digunakan hipotesis karena 
penelitian ini berusaha untuk mencari hubungan korelasional antar variabel 
untuk membentuk suatu variabel baru yang jumlahnya lebih sedikit dari 
jumlah variabel awal, sehingga tidak dapat diprediksi bagaimana hasil 
penelitian ini sehingga tidak digunakan hipotesis. 
 
2.1. Kajian Teori 
  Kajian teori dalam penelitian menggunakan beberapa teori yaitu: teori 
tentang pegadaian syariah, teori perilaku konsumen, teori keputusan 
pembelian konsumen dan teori-teori tentang variabel-variabel yang digunakan 
untuk membentuk variabel turunan dalam penelitian ini seperti promosi, 
harga, lokasi, kualitas pelayanan dan alasan syariah. Teori tentang promosi, 
harga, lokasi, kualitas layanan dan aspek/alasan syariah. Menjelaskan 
keterkaitan keenam variabel tersebut dengan keputusan pembelian konsumen. 
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2.1.1. Pegadaian Syariah 
Teori tentang pegadaian syariah dalam penelitian akan membahas 
pengertian pegadaian syariah, landasan hukum pegadaian syariah yang berasal 
dari dalil Al-Qur’an, hadist, ijma’ ulama dan fatwa DSN MUI. Kemudian 
tentang akad transaksi yang digunakan berserta syarat, ketentuan dan rukun 
dari akad transaksi tersebut.  
1. Pengertian Pegadaian Syariah 
Secara umum gadai adalah kegiatan menjaminkan barang-barang 
berharga kepada pihak tertentu guna memperoleh sejumlah uang, dimana 
barang yang dijaminkan akan ditebus kembali sesuai dengan perjanjian antara 
si penggadai dan penerima gadai (Rais, 2005: 125-126). Pegadaian syariah 
adalah suatu badan usaha di Indonesia yang secara resmi dan memiliki izin 
untuk melaksanakan kegiatan lembaga keuangan berupa pembiayaan dalam 
bentuk penyaluran dana ke masyarakat atas dasar hukum gadai yang 
berlandaskan pada prinsip-prinsip keislaman (Hadi, 2003: 17).  
2. Landasan Hukum Pegadaian Syariah 
Hukum gadai adalah jaiz atau boleh. Berdasarkan Al-Qur’an, Hadist 
dan ijma’. Berdasarkan Waluyo (2014:125) ayat Al-Qur’an, hadis dan ijma’ 
yang dijadikan sebagai landasan gadai ialah: 
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a. Dalil Al-Qur’an. 
Surah Al Baqarah ayat 283 yang berbunyi: 
Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu’amalah tidak secara 
tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, maka hendaklah 
ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang berpiutang). Akan 
tetapi apabila kamu mempercayai sebagian yang lain, maka hendaklah 
yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (hutangnya) dan hendaklah ia 
bertaqwa kepada kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu (para 
saksi) menyembunyikan persaksian. Dan barangsiapa yang 
menyembunyikannya, maka sesungguhnya ia adalah orang yang berdosa 
hatinya; dan Allah Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan (QS: Al-
Baqarah: 283). 
b. Dalil As-Sunah 
Dalam hadist riwayat Bukhari dan Muslim 
“Aisyah berkata bahwa Rasulullah bersabda: Rasululllah membeli 
makanan dari seorang yahudi dan meminjamkan kepadanya baju 
besi”(HR. Bukhari dan Muslim) 
Dalam hadist riwayat Jamaah, kecuali Muslim dan An Nasai 
“Nabi Bersabda: Tunggangan (kendaraan) yang digadaikan boleh dinaiki 
dengan menanggung biayanya dan binatang ternak yang digadaikan 
dapat diperah susunya dengan menanggung biayanya. Bagi yang 
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menggunakan kendaraan dan memerah susu wajib menyediakan biaya 
perawatan dan pemeliharaan” (HR. Jamaah, kecuali Muslim dan An 
Nasai). 
c. Ijma’ Ulama’ 
Berdasarkan Huda dan Heykal (2010: 278) landasan ijma’ tentang 
rahn yaitu: Ibnu Qudamah rahimahullah mengatakan bahwa kaum 
muslimin secara umum sepakat tentang bolehnya gadai. Syaikh Ibnu 
Utsaimmin rahimahullah berkata,”...karena gadai adalah sesuatu yang 
dibutuhkan, baik kebutuhan penggadai/murtahin maupun pegadai/rahin, 
maka qiyas dan pandangan yang benar menuntut adanya gadai”. 
d. Fatwa Dewan Syariah Nasional 
Berdasarkan Waluyo (2014:126) Fatwa Dewan Syariah Nasional No. 
25/DSN-MUI/III/2002 tanggal 26 Juni 2002 yang menyatakan bahwa 
pinjaman dengan menggadaikan barang sebagai jaminan utang dalam 
bentuk rahn diperbolehkan dengan ketentuan sebagai berikut: Murtahin 
(penerima barang) memiliki hak untuk menahan Marhun (barang) sampai 
semua hutang rahin (yang menyerahkan barang) dilunasi. 
1) Marhun dan manfaatnya tetap menjadi milik Rahin. Pada prinsipnya 
Marhun tidak boleh dimanfaatkan oleh Murtahin tanpa seizin Rahin, 
dengan tidak mengurangi nilai Marhun dan pemanfaatannya itu 
sekedar pengganti biaya pemeliharaan perawatannya. 
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2) Pemeliharaan dan penyimpanan Marhun pada dasarnya menjadi 
kewajiban Rahin, namun dapat dilakukan juga oleh Murtahin, 
sedangkan biaya pemeliharaan dan perawatan tetap menjadi kewajiban 
Rahin. 
3) Besar biaya administrasi dan penyimpanan Marhun tidak boleh 
ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman. 
4) Apabila jatuh tempo, Murtahin harus memperingatkan Rahin untuk 
segera melunasi hutangnya 
5) Apabila Rahin tetap tidak melunasi utangnya, maka Marhun dengan 
terpaksa dijual/ dieksekusi. 
6) Hasil penjualan Marhun digunakan untuk melunasi utang, biaya 
pemeliharaan dan penyimpanan yang belum dibayar dan biaya 
penjualan. 
7) Kelebihan menjadi milik Rahin dan kekurangan menjadi tanggung 
jawab. 
8) Jika terjadi perselisihan antara kedua belah pihak karna salah satu 
pihak tidak menunaikan kewajibannya, maka dilakukan penyelesaian 
melalui Badan Arbitrase Syariah setelah tidak tercapainya kesepakatan 
melalui musyawarah. 
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3. Akad Transaksi di Pegadaian Syariah 
Berdasarkan Huda dan Haykal (2010: 279-280) operasional pegadaian 
syariah berjalan diatas 2 akad transaksi syariah yaitu: 
a. Akad Rahn. Rahn yang dimaksud adalah menahan harta miliki si 
peminjam sebagai jaminan atas pinjaman yang diterimanya, pihak yang 
menahan memperoleh jaminan untuk mengambil kembali seluruh atau 
sebagian piutangnya. Dengan akad ini pegadaian syariah menahan barang 
bergerak sebagai jaminan atas utang nasabah. 
b. Akad ijarah, yaitu akad pemindahan hak guna atas barang dan atau jasa 
melalui pembayaran upah sewa, tanpa diikuti dengan pemindahan 
kepemilikan atas barangnya sendiri. Melalui akad ini dimungkinkan bagi 
pegadaian syariah untuk menarik sewa atas penyimpanan barang bergerak 
milik nasabah yang telah melakukan akad.  
Terdapat beberapa ketentuan atau persyaratan yang menyertai akad yaitu: 
a. Akad tidak mengandung syarat bathil/fasik. Contoh: murtahin 
mensyaratkan bahwa barang dapat dimanfaatkan tanpa batas. 
b. Marhun Bih (Pinjaman) wajib dikembalikan dan dapat dilunasi dengan 
barang yang digadaikan. 
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c. Marhun (barang jaminan) dapat dijual dan nilainya seimbang dengan 
pinjaman, jelas ukurannya, milik sah rahin dan tidak terkait dengan hak 
orang lain. 
d. Jumlah maksimum dana rahn dan nilai likuidasi barang yang digadaikan 
serta jangka waktunya ditetapkan dalam prosedur.  
e. Rahin dibebani atas jasa berupa biaya asuransi, biaya penyimpanan, biaya 
keamanan, dan biaya pengelolaan serta administrasi.  
Adapun rukun transaksi menurut Waluyo (2014: 127)  meliputi: 
a. Orang yang berakad: Rahin (yang berhutang) dan Murtahin (yang 
berpiutang) 
b. Sighat (ijab kabul) 
c. Harta yang dirahnkan (marhun) 
d. Pinjaman (Marhun bih) 
 
2.1.2. Perilaku Konsumen 
Teori tentang perilaku konsumen dalam penelitian ini akan membahas 
tentang pengertian perilaku konsumen menurut beberapa ahli, peran perilaku 
konsumen bagi produsen/pemasar produk dan perilaku konsumen berdasarkan 
prespektif Islam. 
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1.  Pengertian Perilaku Konsumen 
Peter dan Olson (2013: 15) mendefinisikan bahwa perilaku konsumen 
sebagai dinamika interaksi antara pengaruh dan kesadaran, perilaku, dan 
lingkungan dimana manusia melakukan pertukaran aspek-aspek kehidupan. 
Dengan kata lain, perilaku konsumen melibatkan pemikiran dan perasaan 
yang mereka alami serta tindakan yang mereka lakukan dalam proses 
konsumsi. Menurut Daulay (2011: 3) perilaku konsumen merupakan bagian 
dari proses keputusan yang menyebabkan dan mempengaruhi tindakan untuk 
membeli produk dan jasa, termasuk juga faktor-faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian tersebut.  
Menurut Swastha (2004:10) inti dari perilaku konsumen adalah suatu 
proses mencari, memilih, membeli dan menggunakan produk atau jasa dalam 
rangka memenuhi keinginan dan kebutuhan hidup. Dapat disimpulkan bahwa 
dari pengertian perilaku konsumen terdapat 2 unsur penting yaitu: 1. Proses 
Pengambilan keputusan. 2. Kegiatan fisik yang berupa penilaian dan 
pemilihan serta memperoleh dan menggunakan produk dan jasa.  
2.  Peran Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen memiliki banyak peran tergantung dari sisi 
penggunaannya. Muanas (2014:5) menjelaskan bahwa peran perilaku 
konsumen terhadap pemasar/produsen adalah sebagai berikut: (1) Membujuk 
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konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. (2) Memahami bagaimana 
konsumen berperilaku, berfikir dan bertindak agar pemasaran produk dapat 
disesuaikan. (3) Memahami alasan/faktor dibalik keputusan pembelian 
konsumen, sehingga strategi dapat disesuaikan. Menurut Tjiptono (1998:8) 
perilaku konsumen penting untuk diamati dan dipahami karena akan 
bermanfaat untuk pengembangan produk, desain produk, penetapan harga, 
pemilihan saluran distribusi dan penentuan strategi promosi yang tepat untuk 
menarik konsumen.  
Budianto (2015:52) menuturkan bahwa perilaku konsumen merupakan 
penentu yang akan mempengaruhi seorang konsumen untuk membeli suatu 
produk. Menurut Sangadji dan Sopiah (2013: 20) dengan menganalisis 
perilaku konsumen akan membantu membuat keputusan dalam perencanaan 
pemasaran yang sesuai dengan harapan konsumen. Dengan demikian dapat 
dikatakan bahwa dengan mengetahui bagaimana perilaku konsumen dan 
faktor utama yang mendasari pengambilan keputusan pembelian para 
konsumen akan berguna dalam perancangan strategi pemasaran yang tepat. 
Penetapan harga, pemilihan promosi yang menarik, lokasi yang strategis, serta 
mekanisme pelayanan dapat disesuaikan dengan harapan konsumen atau 
bahkan melebihi ekspektasi konsumen. 
3. Perilaku Konsumen dalam Prespektif Islam 
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Islam telah menetapkan kadiah dan aturan pada setiap aspek 
kehidupan manusia. Dalam hal konsumsi pun Islam telah mengaturnya. Hal 
ini agar manusia mendapatkan maslahat dari setiap kegiatan konsumsi yang 
dilakukan dan terhindar dari mudharat. Menurut Karim (2015:99) seorang 
muslim akan senantiasa bertindak rasional dalam setiap hal termasuk dalam 
kegiatan konsumsi. Pengambilan keputusan akan senantiasa didasarkan pada 
perbandingan antar berbagai preferensi, peluang dan manfaat serta mudharat 
yang ada. Konsumen muslim akan memilih komoditas yang memberikan 
utilitas paling besar.  
Konsumen muslim juga akan mempertimbangan dari sisi kehalalan 
sebuah produk. Menurut Karim (2015:94) kesejahteraan akan meningkat 
apabila ia mengkonsumsi lebih banyak barang yang bermanfaat, halal dan 
mengurangi barang yang haram. Islam telah mengklasifikasikan dengan cukup 
rinci mana yang halal dan mana yang termasuk haram. Menurut Hakim (2012: 
100) perilaku konsumsi muslim dari segi tujuan tidak hanya mencapai 
kepuasan dan konsumsi barang dan penguasaan barang tahan lama 
(sebagaimana teori konvesional) tapi juga dalam rangka mendapatkan ridha 
Allah. Perilaku konsumsi muslim berfungsi sebagai ibadah sehingga 
merupakan amal sholeh, karena setiap perintah-Nya mengandung ibadah. 
Inilah mengapa agama memiliki pengaruh terhadap perilaku 
konsumsinya. Terdapat norma yang harus dipatuhi sebagai bentuk ketaatan 
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terhadap agama yang dianut. Seorang Muslim yang bertaqwa akan memilih 
produk-produk yang tidak menimbulkan mudharat dan tidak dilarang dalam 
agama. Sama halnya dengan produk-produk lembaga keuangan konvensional 
yang masih mengandung riba yang diharamkan dalam Islam. Meskipun tidak 
semua muslim menjadikan riba sebagai pertimbangan dalam memilih 
pembiayaan, namun mengingat mayoritas penduduk Indonesia beragama 
Islam tidak menutup kemungkinan bahwa faktor religiusitas yang 
mempengaruhi sebagian masyarakat dalam menggunakan lembaga keuangan 
syariah adalah karena ingin menghindari riba yang memang jelas diharamkan 
dalam Islam. 
 
2.1.3. Keputusan Pembelian 
Teori tentang keputusan pembelian dalam penelitian ini akan 
membahas tentang pengertian keputusan pembelian dan alur/proses keputusan 
pembelian dari seorang konsumen.  
1. Pengertian Keputusan Pembelian 
Menurut Muanas (2014:27) pengambilan keputusan adalah proses 
menilai dan memilih salah satu produk atau jasa yang dianggap paling sesuai 
dengan harapan konsumen dan paling menguntungkan diantara alternatif-
alternatif lain yang tersedia. Menurut Peter dan Olson (2013:163) 
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mendefinisikan inti dari keputusan pembelian adalah sebuah proses yang 
memadukan pengetahuan untuk memilih salah satu dari berbagai perilaku 
alternatif setelah dilakukannya sebuah evaluasi.  
Menurut Kotler (2001:212) keputusan pembelian merupakan suatu 
proses penyelesaian masalah yang berhubungan dengan pemenuhan 
kebutuhan atau keinginan akan suatu produk yang tepat dan sesuai keinginan. 
Proses ini melalui beberapa tahap yang diawali dengan pengenalan masalah, 
pencarian informasi, penilaian dari berbagai alternative, membuat keputusan 
pembelian dan kemudian perilaku setelah membeli. Berdasarkan definisi-
definisi diatas maka dapat dikatakan terdapat 2 unsur penting dalam 
keputusan pembelian yaitu 1) penyeleksian (penilaian dan pemilihan) dari 
berbagai alternative yang ada dan 2) pengambilan keputusan pembelian 
2. Proses Pengambilan Keputusan 
Berdasarkan Kotler dan Keller (2006:234) terdapat 5 tahap dalam 
proses keputusan pembelian seorang konsumen yaitu: 
a. Pengenalan masalah 
Proses keputusan pembelian konsumen dimulai saat konsumen menyadari 
kebutuhan atau keinginan akan suatu produk yang harus dipenuhi. 
Konsumen merasakan perbedaan jika kebutuhan atau keinginan tersebut 
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belum terpuaskan. Kebutuhan atau keinginan tersebut dapat mucul akibat 
faktor internal maupun eksternal.  
b. Pencarian informasi 
Seorang konsumen yang telah menyadari kebutuhan atau keinginannya 
akan suatu produk, dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan 
tersebut, konsumen akan berusaha mencari informasi terkait dengan 
produk-produk yang sesuai. 
c.  Evaluasi Alternatif 
Setelah mengumpulkan informasi, konsumen akan melakukan evaluasi 
atau penilaian terkait dengan produk-produk yang sejenis. Konsumen akan 
menilai dan membandingkan masing-masing keunggulan dan keuntungan 
dari produk-produk tersebut. Konsumen aku menyeleksi produk mana 
yang dianggap tepat dan sesuai dengan harapan. 
d. Keputusan Pembelian 
Setelah menyeleksi dari sekian produk sejenis yang tersedia. Konsumen 
akan menemukan satu produk yang dianggap paling tepat dibanding 
produk yang lain dan memutuskan membelinya. Keputusan ini diambil 
setelah serangkain penilaian terkait merk, kualitas, harga, lokasi 
pembelian, mekanisme pembayaran dan lain-lain. 
e. Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah pembelian produk, konsumen akan merasakan kepuasaan atau 
ketidakpuasaan terkait produk yang dibeli tersebut. Jika merasa puas 
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dengan produk tersebut maka akan dilakukan pembelian ulang dan 
merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain. Jika tidak puas 
konsumen ini dapat mempengaruhi orang lain untuk tidak membeli karena 
ketidakpuasan produk yang dirasakan. Inilah mengapa perilaku pasca 
pembelian memiliki peran penting bagi keberlangsungan pemasaran 
produk. 
 
2.1.4. Faktor-faktor yang Mendasari Keputusan Pembelian 
 Dalam sub bab ini akan dibahas tentang faktor-faktor yang mendasari 
keputusan pembelian konsumen. Terdapat banyak faktor yang sebenarnya 
mendasari seorang konsumen untuk melakukan keputusan pembelian, namun 
dalam penelitian ini hanya digunakan faktor promosi, harga, lokasi, kualitas 
layanan dan aspek/alasan syariah. Jadi akan dibahas tentang pengertian, 
indikator dan keterkaitan masing-masing faktor dengan keputusan pembelian 
konsumen berdasarkan teori yang ada maupun dari penelitian yang 
sebelumnya dan relevan dengan penelitian ini. 
Menurut Muanas (2014:42) perilaku konsumen yang mempengaruhi 
keputusan pembelian yaitu:  
 
 
    31 
 
 
 
1. Promosi 
a.    Pengertian 
 Sangadji dan Sopiah (2013: 18) mendefinisikan promosi sebagai 
kegiatan yang bertujuan untuk mendorong permintaan konsumen atas produk 
yang ditawarkan produsen atau penjual. Menurut Lupiyoadi dan Hamdani 
(2009: 120) promosi merupakan bagian dari marketing mix yang memiliki 
peran untuk memasarkan produk, dalam promosi terdapat 2 unsur penting 
yaitu sebagai alat komunikasi dengan konsumen dan sebagai alat untuk 
mempengaruhi dan menarik minat konsumen terhadap produk yang 
dipasarkan. Berdasarkan pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa 
promosi adalah sarana bagi perusahaan untuk berkomunikasi dengan 
konsumen dan mempengaruhi mereka untuk membeli produk yang 
ditawarkan, sehingga dapat mendorong tingkat permintaan terhadap produk 
tersebut.  
 Konsumen biasanya akan mencari informasi terlebih dahulu terkait 
produk yang ingin dibeli. Informasi yang didapat tersebut yang akan 
mendorong konsumen untuk menentukan keputusan pembelian, antara 
membeli atau tidak membeli. Informasi yang di berikan oleh pihak pemasar 
dalam bentuk promosi yang terdapat dimedia cetak, media elektronik maupun 
media lainnya akan mempengaruhi sikap konsumen (Swastha, 2000:23). 
 Promosi dimedia cetak, elektronik maupun internet yang dibuat oleh 
pemasar akan mendorong terciptanya keputusan pembelian dari konsumen. 
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Jika apa yang dirasakan konsumen sesuai dengan apa yang diungkapkan 
dalam promosi, maka keputusan pembelian akan terjadi. Jika konsumen tidak 
merasakan kesesuian dengan periklanan dan promosi lainnya maka keputusan 
pembelian akan sulit terjadi (Weenas, 2013:616). Semakin baik promosi yang 
dilakukan akan semakin meningkatkan kepercayaan dan keyakinan 
konsumen, sehingga akan mendorong keputusan pembelian (Tedjakusuma, 
2013: 56). 
 Berdasarkan penelitian Wibowo (2010) dan Andrianto (2013) 
menyebutkan bahwa promosi memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian. Hal ini disebabkan dengan adanya promosi, konsumen akan lebih 
mengetahui produk tersebut beserta keuntungan dan keunggulannya sehingga 
menimbulkan rasa tertarik dan minat untuk membeli. Tanpa adanya promosi 
sebuah produk akan sulit untuk berkembang dengan maksimal dan mengalami 
kesulitan dalam menaikkan angka penjualan. 
b. Tujuan Promosi 
Tujuan dari promosi sendiri menurut (Tjiptono, 221:1998) yaitu: 
1) Menumbuhkan presepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan (category 
need) 
2) Memperkenalkan tentang suatu produk kepada konsumen (brand 
awareness) 
3) Mendorong pemilihan terhadap suatu produk (brand attitude) 
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4) Membujuk pelanggan untuk membeli suatu produk (brand purchase 
intention) 
5) Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran lain (pchase 
facilitation) 
6) Menanamkan citra produk dan perusahaan (positioning) 
c. Jenis Promosi 
Terdapat 4 jenis promosi yang sering digunakan yaitu: 
1) Periklanan 
  Iklan menurut American Marketing Association dalam Tjiptono 
(1998:226) adalah semua bentuk kompensasi untuk mempresentasikan dan 
mengenalkan ide, barang atau jasa secara umum oleh sponsor yang jelas. 
Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:32 ) periklanan adalah segala bentuk 
presentasi dan promosi yang terkait ide, barang atau jasa dengan biaya 
tertentu oleh suatu sponsor. Sedangkan menurut Tjiptono (1998:226) 
periklanan didefiniskan sebagai seluruh proses yang meliputi penyiapan, 
perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan iklan. 
2) Personal Selling 
 Menurut Swasta (2000: 260) personal selling merupakan interaksi 
antar individu, saling bertemu yang ditujukan untuk menciptakan, 
memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang 
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saling menguntungkan dengan pihak lain. Personal Selling adalah komunikasi 
langsung (tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk 
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk 
pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan 
mencoba dan membelinya (Tjiptono, 1998:224). Komunikasi dan interaksi 
secara langsung antara pemasar dan konsumen, membuat pemasar dapat 
mengamati secara langsung bagaimana respon dari konsumen dan dapat 
menyesuaikan pendekatan.  
3) Promosi Penjualan 
 Promosi penjualan adalah sebuah bentuk persuasi langsung melalui 
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk maerangsang pembelian 
produk dengan segera dan atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli 
pelanggan. Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan 
baru, mempengaruhi pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong 
pelanggan membeli lebih banyak (Tjiptono, 230:1998). Promosi penjualan 
dapat berupa kupon, undian, kontes, sampel dan lain-lain. 
4) Public Relation  
 Public Relation merupakan upaya menyeluruh dari satu perusahaan 
untuk mempengaruhi presepsi, opini, keyakinan dan sikap berbagai kelompok 
terhadap perusahaan tersebut. Public relation dapat berupa press relation, 
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product publicity, lobbying, corporate communication dan counseling 
(Tjiptono, 231:1998). 
2. Harga 
a.  Pengertian 
 Menurut Kotler dan Amstrong (2002:13) harga sejumlah nilai atau 
nominal yang diterima dari konsumen sebagai timbal balik dari penggunaan, 
pembelian atau pun kepemilikan dari produk baik yang berupa barang ataupun 
jasa yang diberikan oleh penjual. Menurut Gitosudarmo dalam Muanas 
(2014:43) harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah barang dan jasa-jasa tertentu atau kombinasi dari keduannya.  
 Pada tingkat ingin membeli, harga menjadi salah satu faktor yang 
diperhatikan nasabah. Harga terkadang digunakan untuk menilai kualitas 
sebuah produk/jasa yang ingin dibeli. Harga merupakan salah satu faktor yang 
diperhitungkan konsumen dalam menentukan keputusan pembelian terhadap 
suatu produk maupun jasa (Kotler, 2001: 23).  
 Dalam bisnis perbankan dan lembaga keuangan, harga yang 
ditawarkan sangat menentukan keputusan pembelian, hal ini disebabkan 
semakin ketatnya persaingan antar lembaga keuangan untuk menjaring 
nasabah. Penawaran harga yang rendah akan banyak menarik minat nasabah, 
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dan sebaliknya harga yang tinggi akan membuat nasabah berfikir ulang untuk 
melakukan pembelian (Tedjakusuma, 2001: 616).  
 Harga mempengaruhi keputusan pembelian karena nasabah biasanya 
akan membandingkan harga terlebih dahulu dan mencari yang paling sesuai 
dengan kondisi finansial, selain itu nasabah akan menilai terlebih dahulu 
apakah harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat yang didapat.  
b. Tujuan Penetapan Harga 
 Pada dasarnya menurut Tjiptono (1998:153) terdapat 4 jenis tujuan 
penetapan harga yaitu: 
1) Tujuan berorientasi pada laba agar memperoleh keuntungan maksimum. 
2) Tujuan berorientasi pada volume agar mencapai target volume penjualan. 
3) Tujuan berorientasi pada citra, perusahaan menetapkan harga tinggi agar 
membentuk atau mempertahankan citra prestisius dan menetapkan harga 
rendah untuk membentuk atau mempertahankan citra terjangkau. 
4) Tujuan stabilitas harga, penetapan harga bertujuan untuk membentuk 
suatu stabilitas harga agar tidak mudah berubah-rubah. 
c. Indikator Harga 
Indikator yang mencirikan harga menurut Kotler dan Amstrong (2002:14) 
yang meliputi: 
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1) Keterjangkauan harga 
2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk 
3) Daya saing harga 
4) Kesesuaian harga dengan manfaat 
5) Harga sesuai kemampuan/kondisi finansial 
3. Lokasi 
a. Pengertian Lokasi 
 Lokasi merupakan keputusan manajemen tentang dimana tempat 
yang strategis untuk memberikan pelayanan terhadap konsumen (Lupiyoadi,  
2013:38). Lokasi pelayanan jasa digunakan dalam memasok jasa kepada 
pelanggan yang dituju merupakan keputusan kunci. Keputusan mengenai 
lokasi pelayanan yang akan digunakan melibatkan pertimbangan bagaimana 
penyerahan jasa kepada pelanggan dan dimana itu akan berlangsung.  
 Menurut Lamb (2011: 101) pemilihan lokasi yang sesuai, merupakan 
keputusan penting. Pertama, karena keputusan lokasi memiliki dampak 
permanen dan jangka panjang, apakah lokasi tersebut telah dibeli atau hanya 
disewa. Kedua, lokasi akan mempengaruhi pertumbuhan usaha dimasa 
mendatang. Lokasi yang dipilih haruslah mampu mengalami pertumbuhan 
ekonomi sehingga usahanya dapat bertahan. Jika nilai lokasi memburuk 
karena keadaan lingkungan yang berubah dan tidak menguntungkan maka 
usaha harus dipindahkan. 
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 Lokasi memiliki peranan penting dalam melakukan usaha. Karena 
berkaitan dengan dekatnya lokasi usaha dengan keramaian pusat, mudah 
dijangkau, dan tersedia lahan parkir yang luas pada umumnya lebih disukai 
konsumen. Konsumen cenderung mempertimbangan lokasi sebelum 
memutuskan membeli sebuah produk. Sehingga ada hubungan antara lokasi 
dengan keputusan pembelian konsumen. 
 Bedasarkan penelitian yang dilakukan oleh Mubarak dan Windasari 
(2013), Raharjani (2005) menyebutkan bahwa lokasi memiliki pengaruh 
signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini disebabkan 
karena konsumen akan mempertimbangkan lokasi pembelian yang dekat dan 
akses yang mudah. Semakin dekat lokasi dan semakin mudah lokasi 
dijangkau nasabah maka akan semakin mempengaruhi keputusan nasabah. 
b. Indikator Lokasi 
Pemilihan lokasi menurut Huriyati (2010: 55) harus dipertimbangkan 
berdasarkan beberapa faktor: 
1) Akses, misalnya lokasi yang mudah dijangku transportasi umum.  
2) Visibiltas, lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan.  
3) Strategis, dekat dengan keramaian dan pertokoan. Banyaknya orang yang 
lalu-lalang dapat memberikan peluang.  
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4. Kualitas Pelayanan 
a. Pengertian 
 Kualitas Sangadji dan Sopiah (2013:99) merupakan suatu kondisi 
dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, manusia, proses dan 
lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan. Jasa menurut Kotler et al 
dalam Tjiptono (1998:134) jasa adalah setiap tindakan atau perbuatan yang 
dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain yang sifatnya intangible 
(tidak berwujud) dan tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu. Kualitas 
pelayanan menurut Tjiptono (1995:59) adalah tingkat keunggulan yang 
diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut memenuhi 
keinginan konsumen. 
 Kualitas layanan cenderung mempengaruhi keputusan pembelian 
karena pelayanan yang dinilai baik dan melebihi ekspektasi akan 
dipresepsikan sebagai kualitas layanan yang ideal. Hal tersebut akan membuat 
nasabah semakin yakin untuk menggunakan jasa pegadaian syariah. Dan 
sebaliknya jika kualitas layanan yang dinilai buruk akan dipresepsikan sebagai 
kualitas layanan yang buruk. Jika dianggap buruk maka nasabah akan enggan 
dan tidak tertarik dengan pegadaian syariah. (Tjiptono, 2006: 59). Pegadaian 
syariah merupakan perusahaan yang utamanya menawarkan jasa, kualitas 
layanan yang baik akan menjadi nilai tambah tersendiri. 
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 Kualitas pelayanan yang meningkat akan mendorong perilaku 
konsumen untuk melakukan pembelian (Tedjakusuma dkk., 2001: 55). Pada 
umumnya konsumen memilih pemasar yang dirasa nyaman dalam 
berkomunikasi, bahkan disaat adanya pertanyaan dan kesulitan dari konsumen 
yang ingin mencari tahu lebih tentang produk yang akan dibeli. Ramah, 
bersahabat, siap melayani dan mampu memberikan informasi merupakan 
sikap yang dibutuhkan konsumen sehingga tindakan ini dapat mendorong 
konsumen untuk memutuskan membeli (Weenas, 2013:617).  
b. Indikator Kualitas Pelayanan 
Menurut Parasuraman dalam Tjiptono (1995: 24) kualitas layanan memiliki 5 
dimensi yaitu: 
1) Keandalan (Reability) 
Yaitu kemampuan untuk memberikan pelayanan yang dijanjikan dengan 
tepat (accurately) dan kemampuan untuk dipercaya (dependably), 
terutama dalam memberikan jasa secara tepat waktu (on time), dengan 
cara yang sama sesuai jadwal yang telah dijanjikan, dan tanpa melakukan 
kesalahan. 
2) Daya Tanggap (Responsiveness) 
Yaitu kemauan atau keinginan para karyawan untuk membantu 
memberikan jasa yang dibutuhkan konsumen. 
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3) Jaminan (Assurance) 
Meliputi pengetahuan, kemampuan, keramahan, kesopanan dan sifat 
dapat dipercaya dari kontak personal untuk menghilangkan sifat keragu-
raguan konsumen. 
4) Empati 
Meliputi sikap kontak personal atau perusahaan untuk memahami 
kebutuhan dan kesulitan konsumen, komunikasi yang baik, perhatian 
pribadi dan kemudahan untuk melakukan komunikasi atau hubungan. 
5) Tampilan Fisik (Tangible) 
Tersedianya fasilitas fisik, perlengkapan, sarana komunikasi dan lain-
lain. 
5.  Alasan Syariah 
a. Pengertian 
  Dewan Pengawas Syariah (DPS) memiliki peran untuk memastikan 
bahwa operasional institusi (pegadaian syariah memenuhi prinsip syariah). 
Sistem keuangan dalam lembaga keuangan merupakan bagian dari konsep 
yang lebih luas tentang ekonomi Islam yang tujuannya memperkenalkan 
system nilai dan etika Islam kedalam lingkungan ekonomi. Syariah sendiri 
mengacu pada hukum dan cara hidup yang ditentukan oleh Allah SWT bagi 
hamba-Nya. Syariah ini meliputi ideologi dan keyakinan, perilaku dan tata 
karma, dan hal-hal praktis sehari-hari, termasuk salah satunya dalam kegiatan 
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ekonomi. Islam dapat dianggap sebagai merek tersendiri. Sebagai branding, 
Islam mengakomodasi segmen besar konsumen muslim yang memiliki nilai-
nilai bersama dan kebutuhan yang sama. Islamic Branding dapat dikatakan 
sebagai bentuk kepatuhan akan syariah (Widiastuti, 2010:12). 
  Demikian pula dalam bisnis pegadaian syariah, pegadaian syariah 
menjadi sarana untuk mematuhi kepatuhan syariah dalam menjauhi riba dan 
praktik gadai yang bathil. Perlu diperhatikan bagaimana mekanisme transaksi 
dalam kegiatan ekonomi yang dibolehkan dan yang tidak diperbolehkan 
dalam Islam. Transaksi dapat menjadi haram jika tidak memiliki prinsip 
saling ridho, mengandung riba, ketidakjelasan dan akad yang tidak sesuai 
dengan syariah (Lestari: 2015). Nasabah tertarik menggunakan jasa pada 
lembaga keuangan yang berbasis syariah, karena adanya asas keagamaan yang 
dipandang lebih baik daripada lembaga keuangan konvensional. Hal ini 
disebabkan tidak adanya unsur riba, sehingga memberikan efek psikologis 
dimana nasabah merasa lebih mantab karena tidak berhubungan dengan riba 
yang jelas diharamkan dalam Islam (Jatun dan Magnadi, 2015:4). 
  Berdasarkan penelitian Fachrurriza (2014), Jatun & Magnadi (2015), 
dan Yulianti (2015) terdapat pengaruh positif antara faktor syariah terhadap 
keputusan nasabah. Sama halnya dengan penelitian Hamid et al (2014) 
pandangan syariah menjadi faktor dominan dalam mempengaruhi keputusan 
nasabah. Secara tidak langsung alasan/aspek syariah mungkin mendasari 
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sebagian nasabah dalam memilih pegadaian syariah, karena dalam Islam 
terdapat larangan untuk berhubungan dengan riba. Agama sendiri merupakan 
suatu nilai yang mempengaruhi cara hidup, cara berfikir dan kebiasaan. 
Dengan demikian agama juga akan mempengaruhi perilaku konsumen dalam 
pembelian suatu produk. 
b. Indikator Alasan Syariah/Aspek Syariah 
Indikator Alasan syariah berdasarkan penelitian Lestari (2015) yaitu: 
1) Kepatuhan agama 
Menggunakan pegadaian syariah karena berbasis Islam dan sesuai dengan 
prinsip syariah Islam yang diyakini dirasa lebih baik dan menentramkan, 
akad yang tidak bathil, pelayanan yang Islami serta tidak melanggar 
ketentuan syariat Islam.  
2) Bisnis dijalankan dengan cara yang halal 
Tidak adanya spekulasi dan ketidakjelasan. Sumber dana berasal dari 
funder yang halal. 
3) Tidak ada unsur riba 
Tidak ada unsur riba dalam transaksi karena hanya perlu membayar biaya 
penitipan barang yang digunakan. Berbeda dengan konvensional, dimana 
nasabah membayar bunga dari pinjaman yang dihitung dari jumlah 
nominal pinjaman. 
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2.2.  Hasil Penelitian Yang Relevan 
Penelitian yang dilakukan Nursalim (2013) yang berjudul “Faktor-
Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pemakaian Jasa Asuransi AJB 
Bumiputera 1912 Kantor Cabang Purworejo” dengan jumlah responden 
sebanyak 100 orang dan dianalisis dengan regresi linier berganda. Dengan 
variabel independen kualitas layanan, harga, produk, tempat, promosi dan 
presepsi berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan nasabah 
menggunakan produk asuransi AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
Purworejo. Perbedaan dengan penelitian ini adalah metode analisis yang 
digunakan, penelitian ini menggunakan analisis faktor. 
Penelitian yang dilakukan Daulay (2011) dengan judul “Pengaruh 
Kualitas Pelayanan dan Bagi Hasil Terhadap Keputusan Menabung  Nasabah 
Bank Syariah Mandiri Medan” dengan jumlah responden sebanyak 150 orang 
dan dianalisis dengan metode regresi linier berganda. Terdapat pengaruh 
positif faktor kualitas pelayanan dan bagi hasil terhadap keputusan menabung 
nasabah. Perbedaan dengan penelitian ini adalah metode analisis data, 
penelitian ini menggunakan analisis faktor. 
Penelitian yang dilakukan Wibowo (2010) dengan judul “Perilaku 
Konsumen Pengaruhnya Terhadap Keputusan Menjadi Nasabah pada Kopwan 
Syariah” dengan jumlah responden sebanyak 100 orang dan dianalisis 
menggunakan metode regresi linier berganda. Hasil penelitian menyebutkan 
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bahwa variable tingkat bagi hasil, persyaratan administrasi, system 
operasional dan promosi berpengaruh signifikan dan positif terhadap 
keputusan nasabah dan variable promosi merupakan variable yang paling 
dominan dalam mempengaruhi keputusan nasabah Kopwan Syariah. 
Perbedaan dengan penelitian ini adalah metode analisis yang digunakan, 
penelitian ini menggunakan analisis faktor. 
Penelitian yang dilakukan Hadijah (2015) yang berjudul “Faktor-
Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Nasabah Menggunakan Jasa 
Pegadaian Syariah Kantor Cabang (KCPS) Denpasar” dengan jumlah 
responden sebanyak 98 orang dan dianalisis dengan analisis faktor. Indikator 
yang menjadi focus penelitian adalah kualitas layanan dengan variabel 
tampilan fisik, emphati, keandalan, ketanggapan dan jaminan. Hasil penelitian 
menyebutkan bahwa semua variabel mempengaruhi keputusan nasabah dan 
variabel tampilan fisik menjadi variabel paling dominan yang mempengaruhi 
nasabah menggunakan jasa pegadaian syariah. Perbedaan dengan penelitian 
ini adalah indikator yang menjadi fokus penelitian dan diprediksi memiliki 
pengaruh terhadap keputusan nasabah, penelitian ini menggunakan indikator 
stimuli pemasaran, kualitas layanan dan religiusitas sedangkan dalam 
penelitian Hadijah (2015) hanya menggunakan kualitas layanan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Dewi (2014) yang berjudul “Analisis 
Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Masyarakat Menabung (Studi 
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Kasus BPR BKK Kendal Cabang Patean)” dengan jumlah responden 
sebanyak 60 orang dan dianalisis menggunakan regresi linier berganda. Hasil 
penelitian menunjukan bahwa pelayanan, produk dan lokasi memiliki 
pengaruh positif dan produk menjadi faktor dominan. Perbedaan dengan 
penelitian ini adalah metode analisis yang digunakan, penelitian ini 
menggunakan analisis faktor.  
Penelitian yang dilakukan oleh Hamid et al (2014) yang berjudul 
“Factors Affecting the Acceptance on Ar Rahnu (Islamic Based Pawn 
Broking): A Case Study of Islamic Banking In Malaysia” dengan jumlah 
responden sebanyak 107 orang dan dianalisis dengan menggunakan metode 
frekuensi dan analisis deskriptif. Variabel yang digunakan adalah pandangan 
syariah, harga, pelayanan, lokasi, sosial dan iklan. Hasil penelitian 
menunjukan bahwa faktor pandangan syariah menjadi faktor yang paling 
dominan. Perbedaan dengan penelitian ini adalah metode analisis yang 
digunakan, penelitian ini menggunakan analisis faktor. 
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2.3.  Kerangka Berfikir 
 Gambar 2.1 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Faktor-
faktor 
yang 
diprediksi 
mendasari 
keputusan 
nasabah 
mengguna
kan jasa 
pegadaian 
syariah  
 
1. Iklan di internet 
2. Iklan dimedia cetak 
3. Penjelasan produk oleh karyawan 
4. Promo hadiah  
5. Potongan harga 
6. Promosi langsung dimasyarakat 
7. Harga/biaya terjangkau 
8. Harga sesuai manfaat 
9. Harga sesuai kemampuan 
10. Harga sesuai kompetitif/bersaing 
11. Harga sesuai kualitas 
12. Lokasi mudah dijangkau/akses 
mudah 
13. Lokasi strategis dekat keramaian 
dan pertokoan 
14. Dapat dilihat dari tepi jalan raya 
15. Fasilitas kantor memadai 
16. Pegawai rapi dan sopam 
17. Tepat waktu 
18. Membantu dan menangani 
keluhan dengan serius 
19. Kecepatan Pelayanan 
20. Kepatuhan agama (Sesuai 
dengan syariah) 
21. Bisnis dijalankan secara halal 
22. Tidak ada unsur riba 
Faktor yang mendasari keputusan nasabah 
menggunakan jasa Pegadaian Syariah 
Analisis Faktor 
Aspek/alasan 
Syariah 
Kualitas Layanan 
Lokasi 
Promosi 
Harga 
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Kerangka berfikir diatas menggambarkan perilaku nasabah dalam 
menggunakan jasa pegadaian syariah. Kemudian dicari faktor-faktor yang 
diprediksi mendasari keputusan menggunakan jasa pegadaian syariah dengan 
variabel-variabel yang ditentukan berdasarkan penelitian sebelumnya dan 
teori yang relevan. Variabel-variabel yang dianalisis merupakan variabel 
turunan yang dibentuk dari 5 faktor.  Dalam penelitian ini, digunakan faktor  
promosi, harga dan lokasi berdasarkan teori Muanas (2014) dan penelitian 
dari Nursalim (2013), Dekritassari (2012). Kualitas layanan berdasarkan teori 
Tjiptono (1995: 24) dan penelitian Hadijah (2015) sedangkan aspek/alasan 
syariah berdasarkan penelitian Jatun dan Magnadi (2015). Dari faktor-faktor 
tersebut terbagi menjadi 22 variabel turunan yang diprediksi sebagai faktor-
faktor yang mendasari keputusan nasabah. Kemudian dianalisis menggunakan 
metode analisis faktor, untuk melihat seberapa banyak faktor-faktor yang 
mendasari keputusan nasabah dalam menggunakan jasa pegadaian syariah dan 
seberapa banyak faktor yang terbentuk melalui proses analisis faktor tersebut. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1.  Waktu dan Wilayah Penelitian 
3.1.1. Waktu Penelitian 
Waktu penelitian diperkirakan antara bulan Desember 2016-Mei 2017. 
3.1.2. Wilayah Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di Pegadaian Syariah UPS Ngabean yang 
beralamat di Jl. Adi Soemarmo No. 107, Ngabean, Kartasura, Sukoharjo. 
 
3.2.  Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Penelitian 
kuantitatif menurut Margono dalam Darmawan (2013:37) adalah suatu proses 
penelitian yang menggunakan data berupa angka sebagai alat dalam meneliti 
sebuah obyek. Jadi hasil penelitian ini akan dijelaskan melalui hasil analisis 
yang berupa angka. Data yang diperoleh dan data yang diolah berupa angka. 
Penelitian ini juga merupakan penelitian verifikasi, yaitu penelitian yang 
bertujuan untuk menguji temuan atau teori yang sudah ada.  Penelitian ini 
dimaksudkan untuk mengetahui faktor-faktor apa yang mendasari nasabah 
menggunakan produk pegadaian syariah. Dalam penelitian ini promosi, 
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lokasi, harga, kualitas layanan dan aspek/alasan syariah dijadikan sebagai 
faktor-faktor yang kemungkinan besar dipertimbangkan nasabah dalam 
memilih menggunakan produk pegadaian syariah. 
 
3.3.      Populasi, Sampel dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
Populasi adalah jumlah total/keseluruhan dari objek yang ingin diteliti 
(Singarimbun dan Effendi, 152:1989). Populasi dari penelitian ini adalah 
seluruh nasabah dari Pegadaian Syariah UPS Ngabean Kartasura tahun 2016 
yang berjumlah 2.691 nasabah. 
 
3.3.2. Sampel 
Sampel adalah sebagian objek penelitian dari populasi yang terpilih 
dan mewakili populasi tersebut. Penetapan jumlah responden pada penelitian 
ini menggunakan rumus Slovin, yaitu salah satu teknik penentuan ukuran 
sampel untuk penelitian sosial (Yusuf, 150:2014). 
Rumus Slovin: 
n =  N 
1+ N (e)
2 
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Keterangan: 
N = Jumlah populasi 
n = Ukuran sampel 
e = prosentase kelonggaran ketidaktelitian masih bisa ditolerir sebesar 
10% 
n =       2.691 
(1 + 2.691 (10)
2
) 
n = 99,977106 = 100 responden 
Peneliti mulai menyebarkan kuisioner kepada para nasabah pegadaian 
syariah UPS Ngabean dari tanggal 17 April-6 Mei 2017. Kuisioner disebarkan 
mulai hari senin-sabtu sejak pukul 09.00-14.00 WIB, untuk hari sabtu dimulai 
pukul 09.00-12.00 wib karena pada hari sabtu pegadaian syariah UPS 
Ngabean hanya buka sampai jam 12 siang. Pegadaian syariah UPS Ngabean 
banyak dikunjungi oleh nasabah antara jam 09.00-12.00 siang, antara jam 
12.00-15.00 memang terdapat nasabah yang mengunjungi pegadaian syariah 
namun tidak sebanyak diantara jam 09.00-12.00 wib. Peneliti biasanya akan 
memperoleh banyak responden antara jam tersebut. Dalam sehari nasabah 
yang datang ke pegadaian syariah UPS Ngabean rata-rata berjumlah 30 
nasabah. Jumlah 100 responden yang dibutuhkan oleh peneliti dapat dipenuhi 
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oleh peneliti karena peneliti mendapatkan sekitar 8-20 nasabah yang bersedia 
menjadi responden setiap harinya. 
Peneliti memberikan kuisioner kepada responden memiliki waktu 
luang untuk mengisi kuisioner, karena sebagian nasabah sibuk mengurusi 
transaksi yang dilakukan dengan pegadaian syariah. Apabila proses transaksi 
yang dilakukan selesai atau sedang menunggu selesainya proses transaksi, 
peneliti akan memperkenalkan diri serta bertanya apakah responden tersebut 
memiliki waktu luang dan berkenaan untuk mengisi kuisioner. Jika berkenan, 
peneliti kemudian akan menjelaskan tujuan pengisian kuisioner tersebut, cara 
pengisian dan garis besar isi kuisioner tersebut.  
Rata-rata responden membutuhkan waktu 5-7 menit untuk mengisi 
kuisioner tersebut. Respon yang diberikan para responden beragam, namun 
kebanyakan menanggapi dengan positif dan bersedia membantu peneliti untuk 
mengisi kuisioner. Namun, terdapat pula beberapa nasabah yang enggan untuk 
mengisi kuisioner dikarenakan terburu-buru, sedang memiliki kesibukan 
ataupun karena memang tidak ingin mengisi kuisioner. Peneliti terkadang 
mendampingi responden yang mengisi kuisioner dan memberikan penjelasan 
atau gambaran terkait dengan item pertanyaan kuisioner, hal ini agar 
responden lebih memahami dan memberikan pendapat yang sesuai dengan 
yang dirasakan oleh para responden terkait faktor-faktor yang mendasari 
mereka menggunakan jasa pegadaian syariah UPS Ngabean. 
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3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik non 
probability sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak 
memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur/anggota populasi untuk 
dipilih menjadi sampel. Pengambilan sampel dilakukan dengan metode 
insidental sampling karena dilakukan kepada siapa saja nasabah pegadaian 
syariah UPS Ngabean yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dan 
bersedia dijadikan responden, bila dipandang orang tersebut kebetulan cocok 
menjadi responden (Sugiyono, 2016: 81).  
 
3.4.  Sumber Data 
3.4.1. Data Primer 
Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data primer. 
Data primer menurut Sangadji dan Sopiah (2010:190) adalah data yang secara 
langsung dikumpulkan dan diolah sendiri oleh peneliti langsung dari 
responden. Sumber data primer berasal dari nasabah Pegadaian Syariah UPS 
Ngabean yang bersedia dijadikan sebagai responden.  
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3.4.2. Data Sekunder 
Selain data primer digunakan pula data sekunder yang berasal dari 
dokumen/publikasi/laporan tahunan dan catatan-catatan yang berkaitan dan 
menunjang penelitian (Darmawan, 2013:13). Data sekunder dalam penelitian 
ini dapat berupa gambaran profil Pegadaian Syariah UPS Ngabean dan data-
data lain yang diperlukan terkait penelitian ini.  
 
3.5.  Teknik Pengumpulan Data 
Metode pengumpulan data adalah bagian dari instrument 
pengumpulan data yang menentukan berhasil atau tidaknya suatu penelitian 
(Bungin, 2005:133). Metode yang digunakan dalam penelitian ini antara lain: 
 
3.5.1. Kuisioner (Angket) 
  Berdasarkan Yusuf (2014: 199) kuisioner adalah suatu rangkaian 
pertanyaan yang berkaitan dengan objek penelitian yang diteliti dan diberikan 
kepada sekelompok orang yang menjadi responden dalam rangka memperoleh 
data. Adapun kuisioner (angket) yang digunakan dalam penelitian ini bersifat 
tertutup, dimana jumlah item, alternatif jawaban maupun responnya sudah 
ditentukan, responden tinggal memilih sesuai keadaan responden yang 
sebenarnya (Widoyoko, 2012:37). 
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   Untuk mengukur pendapat responden digunakan skala Likert. 
Berdasarkan Yusuf (2014:222) teknik skala Likert yang digunakan untuk 
mengukur pendapat dan presepsi terhadap suatu fenomena sosial. Menurut 
Sugiyono (2016: 93) Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat 
dan presepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. 
Dengan skala Likert maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi 
indikator variabel, kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak 
untuk menyusun item-item instrument yang dapat berupa pertanyaan atau 
pernyataan. Indeks yang digunakan dalam skala ini adalah: 
Tabel 3.1 
Skor Jawaban Angket 
No Jawaban Skor 
1 Sangat Setuju 5 
2 Setuju 4 
3 Netral 3 
4 Tidak Setuju 2 
5 Sangat Tidak Setuju 1 
  Sumber: Sugiyono (2016: 93) 
3.5.2. Wawancara 
  Wawancara menurut Singarimbun dan Effendi (1989:194) 
adalah suatu proses interaksi dan komunikasi tanya jawab dalam rangka 
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mendapatkan informasi yang dibutuhkan. Menurut Soeratno dan Arsyad 
(1998: 86) wawancara adalah metode pengumpulan data dengan cara 
bertanya langsung (komunikasi langsung) dengan responden. Peneliti 
melakukan wawancara pada saat observasi dengan beberapa nasabah 
pegadaian syariah UPS Ngabean. Peneliti melakukan wawancara terkait 
faktor-faktor yang mendasari mereka menggunakan jasa pegadaian syariah 
UPS Ngabean. Peneliti melakukan wawancara dengan 5 nasabah yaitu: 
Suyanti (41), Fatma Nur Azizah (32), Agus Prasetyo (46), Siti Nafisah (29) 
dan Widiastuti (26). 
 
3.6. Variabel Penelitian 
Variabel penelitian merupakan atribut atau sifat atau nilai dari orang, 
obyek atau kegiatan yang memiliki variasi tertentu yang ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya. Variabel yang dianalisis 
sebanyak 22 variabel turunan dari faktor-faktor yang mendasari 
pengambilan keputusan pembelian (Sugiyono, 2016: 38). Dalam penelitian 
ini tidak terdapat variabel dependen dan independen karena menggunakan 
analisis faktor yang termasuk pada interpendence techiques.  
 Variabel-variabel yang dimaksud adalah: 
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1. Promosi: Iklan Media Cetak, Iklan di Internet, Penjelasan Produk oleh 
Karyawan (Personal Selling), Promo Hadiah, Potongan Harga, 
Promosi Langsung di Masyarakat. 
2. Harga: Harga Murah, Harga Bersaing, Harga Sesuai Kualitas, Harga 
Sesuai Manfaat, Harga Sesuai Kemampuan Finansial. 
3. Lokasi: Akses Mudah, Strategis, Visibilitas. 
4. Kualitas Pelayanan: Tepat Waktu, Pelayanan Pegawai dengan Serius, 
Kesopanan dan Kerapian Pegawai, Kecepatan, Fasilitas Kantor 
Memadai. 
5. Aspek Syariah/alasan syariah: Kepatuhan Agama (Sesuai Prinsip 
Syariah), Bisnis dijalankan dengan halal, Tidak ada unsur riba. 
 
3.7.  Definisi Operasional Variabel 
Tabel 3.2  
Definisi Operasional Variabel 
Variab
el 
Definisi Indikator Item 
Promo
si 
Promosi adalah bentuk 
komunikasi antara 
pemasar dengan pembeli 
dengan tujuan untuk 
mengenalkan produk dan 
 
1. Periklanan 
2. Personal Selling 
3. Promosi penjualan 
4. Public Relation 
Skala 
Likert 
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membujuk konsumen agar 
membeli sehingga 
mendorong permintaan 
produk yang ditawarkan 
(Sangadji dan 
Sopiah:2013:18) 
(Tjiptono, 1998: 226) 
Harga Sejumlah nilai atau 
nominal yang diterima 
dari konsumen sebagai 
timbal balik dari 
penggunaan, pembelian 
atau pun kepemilikan dari 
produk baik yang berupa 
barang ataupun jasa yang 
diberikan oleh penjual 
(Kotler dan Amstrong; 
2008; ) 
1. Harga terjangkau 
2. Harga sesuai dengan 
kualitas produk 
3. Harga dapat bersaing 
dengan produk lain 
4. Harga sesuai dengan 
manfaat 
5. Harga sesuai 
kemampuan (Kotler 
dan Amstrong, 
2002:14) 
Skala 
Likert 
Lokasi Keputusan manajemen 
tentang dimana tempat 
yang strategis untuk 
memberikan pelayanana 
terhadap konsumen 
(Lupiyoadi: 2013:38 ) 
1. Lokasi mudah 
dijangkau  
2. Lokasi dapat terlihat 
dari tepi jalan 
3. Lokasi strategis dekat 
dengan keramaian 
dan pertokoan 
(Huriyati, 2010:55) 
Skala 
Likert 
Kualita
s 
Pelaya
Tindakan atau kegiatan 
yang diberikan perusahaan 
dalam rangka memuaskan 
1. Pegawai melayani 
dengan tepat waktu 
dan sesuai dengan 
Skala 
Likert 
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nan konsumen dengan cara 
memberikan jasa yang 
melebihi harapan 
konsumen sehingga 
memberikan kepuasan 
bagi konsumen (Tjiptono: 
1997: 58) 
janji (Reability) 
2. Pegawai rapi, sopan 
dan memiliki 
kredibilitas 
(Assurance) 
3. Pegawai memberikan 
perhatian terhadap 
kesulitan dan 
kebutuhan nasabah 
(Emphaty) 
4. Pegawai membantu 
dan melayani secara 
cepat dan jelas 
(Responsiveness) 
5. Kantor dan fasilitas 
memadai (Tangible) 
(Parasuraman dalam 
Tjiptono,  1995:24) 
Alasan 
Syaria
h 
Syariah sendiri mengacu 
pada hukum dan cara 
hidup yang ditentukan 
oleh Allah SWT bagi 
hamba-Nya. Syariah ini 
meliputi ideologi dan 
keyakinan, perilaku dan 
tata karma, dan hal-hal 
praktis sehari-hari, 
termasuk salah satunya 
1. Kepatuhan agama 
(Sesuai Syariah) 
2. Bisnis dijalankan 
dengan cara yang 
halal. 
3. Tidak ada unsur riba 
(Lestari: 2015) 
Skala 
Likert 
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dalam kegiatan transaksi 
ekonomi (Widiastuti, 
2010:12). 
 
3.8.  Teknik Analisis Data 
3.8.1.  Uji Instrumen Penelitian 
Agar kuisioner yang disebarkan kepada responden benar-benar dapat 
mengukur apa yang ingin diukur, maka kuisioner harus bersifat valid dan 
reliabel. Untuk itu perlu dilakukan uji validitas dan uji reabilitas agar hasil 
data yang didapat benar-benar sesuai dengan apa yang ingin diukur.  
1. Uji Validitas 
Uji validiitas digunakan untuk mengukur tingkat validnya suatu alat 
ukur dalam mengungkapkan hal yang ingin diukur/diteliti secara tepat.  
(Priadani dan Muis, 2009: 112). Untuk mengukur validitas digunakan metode 
Pearson Product Momen dengan SPPS 24. Adapun rumusnya adalah 
(Arikunto, 2002:146)  
rxy =  N( ∑XY ) – ( ∑X )( ∑Y ) 
 √ {N∑ X2 – ( ∑ X)2 } {N ∑ Y2 – ( ∑ Y )2 }  
 Keterangan: 
  Rxy = Koefisien korelasi antara X dan Y 
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  ∑ XY = Jumlah skor antara X dan Y 
  ∑ X = Jumlah skor masing-masing butir 
  ∑ Y = Jumlah skor semua item (total) 
  N = Jumlah subyek 
Pengujian dilakukan dengan membandingkan antara r tabel dengan r 
hitung, dimana sig 5%. Jika hasil r tabel < r hitung maka valid (Sujarweni dan 
Endrayanto, 2012:177)  
2. Uji Reabilitas 
Reabilitas digunakan untuk mengukur tingkat konsistensi responden 
dalam menjawab kontruk pertanyaan dalam kuisioner yang diturunkan dari 
dimensi suatu variable dalam penelitian. Dengan kata lain untuk melihat 
sejauh mana alat ukur yang digunakan dapat dipercaya. Uji reabilitas yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah metode Alpha Cronbach (Arikunto,  
2002: 163). Uji reabilitas menggunakan taraf signifikansi 5%. Uji reabilitas 
dilakukan secara bersamaan untuk semua butir pertanyaan dalam kuisioner, 
jika nilai alpha > 0,60 maka dianggap reliabel (Sujarweni dan Endrayanto, 
2012:186).  
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3.8.2.  Analisis Faktor 
Analisis faktor adalah salah satu keluarga analisis multivariat yang 
bertujuan meringkas atau mereduksi variabel amatan secara keseluruhan 
menjadi beberapa variabel atau dimensi baru. Akan tetapi variabel yang 
terbentuk tetap merepresentasikan variabel utama. Asumsi yang harus 
digarisbawahi dalam analisis faktor adalah variabel-variabel yang dianalisis 
memiliki keterkaitan atau saling berhubungan. Tidak terdapat variabel bebas 
dan variabel terikat karena analisis faktor mencari hubungan interdepensi 
antar variabel untuk mengetahui dimensi-dimensi atau faktor-faktor yang 
menyusunnya (Yamin dan Kurniawan, 2014:179). Analisis faktor adalah jenis 
analisis yang digunakan untuk mengenal dimensi-dimensi pokok atau 
keteraturan dari sebuah fenomena (Kuncoro, 2009: 261).  
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
analisis faktor konfirmatori yaitu teknik analis data yang secara apriori 
berdasarkan teori dari konsep yang sudah dibuat beberapa faktor yang akan 
dibentuk, serta variabel laten yang termasuk faktor-faktor tersebut. Pada 
penelitian ini telah ditentukan faktor-faktor yang bersifat apriori sehingga 
dalam analisis ini dilakukan konfirmatori faktor-faktor yang muncul dari 
variabel-variabel yang telah ditentukan sebagai faktor yang mendasari 
nasabah memilih pegadaian syariah UPS Ngabean (Supranto: 2004: 62) 
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Tujuan analisisis faktor adalah: (1) Mengidentifikasikan adanya 
hubungan antar variabel dengan melakukan uji korelasi. (2)  Menguji validitas 
dan reabilitas instrument. Berdasarkan Hadijah (2015: 11) proses analisis 
dilakukan dengan software SPSS versi 24 dengan tahapan sebagai berikut: 
1. Menguji variabel yang telah dipilih.  
Analisis faktor berupaya mengelompokan sejumlah variabel, untuk itu 
haruslah ada korelasi yang kuat antar variabelnya. Jika berkorelasi lemah 
maka variabel tersebut akan dikeluarkan dari analisis faktor. Metode 
yang digunakan untuk menguji ketetapan model analisis faktor adalah 
Bartllet’s Test of Sphericity. Hasil uji Bartllet’s Test of Sphericity akan 
menunjukan apakah hubungan antar variabel signifikan atau tidak. 
Pengukuran kelayakan sampel lain yang layak digunakan adalah Kaiser 
Meyer Olkin (KMO). Analisis faktor dianggap layak jika besaran KMO 
nilainya minimal 0,50. Besaran ini digunakan untuk mengukur derajat 
korelasi antar variabel. 
2. Menentukan jumlah faktor, variabel disusun kembali berdasarkan pada 
butir dua untuk menentukan faktor yang diperlukan untuk mewakili data. 
Untuk menentukan beberapa faktor yang dapat diterima secara empiric 
dapat dilakukan berdasarkan besarnya eigen value setiap faktor, semakin 
representative faktor tersebut mewakili sekelompok variabel. Faktor-
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faktor yang dipilih adalah faktor yang mempunyai eigen value sama 
dengan atau lebih dari satu. 
3. Rotasi faktor, hasil penyederhanaan faktor menunjukan hubungan faktor 
dengan variabel individu, tetapi dalam faktor-faktor tersebut terdapat 
banyak variabel yang berkorelasi sehingga sulit di interpretasikan maka 
dilakukan rotasi faktor. Matrik faktor yang ditransformasikan ke dalam 
matrik yang lebih sederhana sehingga mudah untuk di interpretasikan. 
Rotasi faktor yang digunakan adalah rotasi varimax, karena menitik 
beratkan pada kesederhaan kolom-kolom matrik bobotnya. Hal ini berati 
beberapa peubah akan memiliki bobot tertinggi hanya pada satu faktor 
dan sisanya pada faktor lain. 
4. Setelah komponen terbentuk maka proses selanjutnya adalah interpretasi 
hasil dari analisis faktor dilakukan dengan mengelompokkan variabel 
yang mempunyai loading tinggi dalam faktor tersebut. Untuk 
menginterpretasikan hasil penelitian ini, faktor loading minimal 0,5. 
Variabel yang memiliki faktor loading kurang dari 0,5 dikeluarkan dari 
model. 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
4.1.1. Sejarah Pegadaian Syariah 
Pegadaian di Indonesia mulai berkembang semenjak adanya PP/10 
tanggal 10 April 1990. Adanya PP/10 memiliki tujuan agar pegadaian mampu 
mencegah adanya praktik riba di Indonesia. Sampai kemudian terbit PP 
103/200 sebagai landasan operasional bisnis PT Pegadaian. Banyak yang 
perpendapat jika operasionalisasi pegadaian sebelum adanya fatwa MUI 
tanggal 16 Desember 2003 tentang bunga bank, sudah sesuai dengan prinsip 
syariah, namun banyak yang menyangsikan anggapan tersebut. Pegadaian 
syariah sendiri mengacu pada system administrasi modern yang memiliki azas 
rasionalitas, efesiensi, dan efektifitas yang diselaraskan dengan nilai-nilai 
Islam (Huda dan Heykal: 2010: 275). 
Dibawah binaan Divisi Usaha Lain PT. Pegadaian, konsep syariah di 
implementasikan pada operasional di unit layanan gadai syariah (ULGS). 
Pengelolaan ULGS sendiri terpisah dari usaha gadai konvensional dan 
merupakan unit bisnis mandiri. Unit Layanan Gadai Syariah (ULGS) Dewi 
Sartika merupakan pegadaian syariah yang pertama kali berdiri. ULGS Dewi 
Sartika berdiri pada tahun 2003 dan berlokasi di Jakarta. Sampai bulan 
September 2003, beberapa ULGS juga didirikan di beberapa kota di Indonesia 
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seperti Surabaya, Semarang, Surakarta, Makasar dan Yogyakarta. Kemudian 4 
cabang pegadaian di Aceh juga dikonversi menjadi pegadaian syariah. (Huda 
dan Heykal: 2010: 276). 
 
4.1.2. Sejarah Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
Semenjak pendirian pertama pegadaian syariah di Jakarta, Solo 
menjadi kota tujuan untuk melebarkan bisnis pegadaian syariah. Pada tahun 
yang sama yaitu tahun 2003, pegadaian syariah membuka cabang yang 
berlokasi di Solo Baru. Pegadaian syariah Solo Baru berdiri pada tanggal 1 
November 2003. Seiring dengan semakin berkembangnya bisnis pegadaian 
syariah dan meningkatnya animo masyarakat terhadap pegadaian syariah dari 
tahun ke tahun, membuat pegadaian syariah cabang Solo baru membuka 
beberapa unit pelayanan syariah di kota Solo. Hingga tahun 2017 ini, sudah 
dibuka 5 unit pelayanan syariah yang baru yaitu UPS Pasar Kliwon, UPS 
Depan UNS, UPS Kerten, UPS Pasar Jongke dan UPS Ngabean Kartasura. 
Pegadaian Syariah UPS Ngabean sendiri berdiri pada tanggal 12 
Februari 2010 dan beralamat di Jl. Adi Soemarmo No. 107, Ngabean, 
Kartasura, Sukoharjo. Unit ini didirikan untuk lebih memudahkan nasabah 
yang berdomisili disekitar Kartasura, sehingga tidak perlu jauh-jauh ke 
Pegadaian Syariah Solo Baru jika ingin menggunakan jasa pegadaian syariah. 
Meskipun jumlah outlet pegadaian syariah yang masih terbatas dibanding 
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outlet pegadaian konvensional, namun dari tahun ke tahun bisnis pegadaian 
syariah di kota Solo mengalami pertumbuhan yang baik dan signifikan. 
 
4.1.3. Tujuan Berdirinya Pegadaian Syariah 
Sesuai dengan PP RI No.103 tahun 2000, PT Pegadaian melakukan 
kegiatan pinjaman atas dasar hukum gadai serta menjalankan usaha lain 
seperti penyaluran uang pinjaman berdasarkan layanan jasa titipan, sertifikasi 
logam mulia, dan lainnya. Seiring dengan kegiatan bisnisnya, PT Pegadaian 
memiliki tujuan untuk: 
1. Meningkatkan kesejahteraan masyarakat terutama golongan menengah ke 
bawah, melalui penyediaan dana atas dasar hukum gadai. 
2. Menghindarkan masyarakat dari gadai gelap, praktik riba, dan pinjaman 
tidak wajar lainnya. 
3. Menjadi penyedia jasa dibidang keuangan lainnya, berdasarkan ketentuan 
perundang-undangan yang berlaku. 
 
4.1.4. Visi dan Misi 
Visi pegadaian syariah adalah sebagai solusi bisnis terpadu terutama 
berbasis gadai yang menjadi market leader dan mikro berbasis fidusia selalu 
menjadi yang terbaik untuk masyarakat menengah kebawah. 
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Sedangkan misi pegadaian syariah adalah: 
1. Membantu pemerintah dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat 
golongan menengah ke bawah dengan melaksanakan usaha lain dalam 
rangka optimalisasi sumber daya perusahaan. 
2. Memberikan pembiayaan yang tercepat, termudah, aman dan selalu 
memberikan pembinaaan terhadap usaha golongan menengah kebawah 
untuk mendorong pertumbuhan ekonomi. 
3. Memastikan pemerataan pelayanan dan infrastruktur yang memberikan 
kemudahan dan kenyamanan diseluruh pegadaian dalam rangka 
mempersiapkan diri menjadi pemain regional dan tetap menjadi pilihan 
utama masyarakat. 
 
4.1.5. Operasional Pegadaian Syariah 
Gambar 4.1 
Skema transaksi gadai 
      2. Pemberian Hutang 
 
 
    1. Akad Transaksi 
 
  3. Penyerahan Marhun    
Marhun Bih (Hutang) 
Raahin (Nasabah) Murtahin (Pegadaian 
Syariah) 
Marhun (Barang ) 
    69 
 
 
 
 
Jadi alur transaksi yang terjadi adalah sebagai berikut: Nasabah 
(Rahin) dan Pegadaian Syariah (Murtahin) membuat akad rahn, pegadaian 
syariah akan menyerahkan sejumlah uang sesuai sesuai nilai taksir barang 
yang digadaikan.dimana nasabah akan memberikan barang jaminan (Marhun) 
kepada pegadaian syariah. Barang yang digadaikan akan disimpan dan 
dirawat oleh pegadaian syariah. Sebagai akibat dari penyimpanan dan 
pemeliharan barang yang digadaikan tersebut, akan timbul biaya-biaya seperti 
biaya perawatan, biaya penjagaan dan biaya dari serangkaian proses kegiatan 
tersebut. Atas dasar ini pegadaian syariah membebankan biaya penyimpanan 
dan perawatan sesuai jumlah yang disepakati. 
Prosedurnya pun mudah dan cepat. Saat ingin membayar cicilan 
ataupun melunasi pinjaman, nasabah hanya perlu membawa surat rahn/ tanda 
gadai dan sejumlah uang, kemudian akan dilayani dengan waktu yang cukup 
singkat pula. Taksiran barang ditentukan berdasarkan nilai intrinsik dan harga 
pasar yang ditetapkan oleh pegadaian syariah. Maksimum uang pinjaman 
yang didapat adalah sebesar 90% dari nilai taksiran barang. Jangka waktu 
pinjaman ditentukan maksimum 4 bulan. Nasabah diberikan kelonggaran 
dalam jangka waktu 4 bulan tersebut, nasabah dapat mengangsur uang 
pinjaman ditambah dengan biaya penyimpanan, bisa juga langsung dilunasi.  
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Jika nasabah sampai jatuh tempo tidak mampu membayar, maka 
barang pinjaman akan dieksekusi. Jika terdapat kelebihan dari penjualan 
barang jaminan tersebut maka akan menjadi hak nasabah. Namun jika dalam 
jangka waktu 1 tahun uang kelebihan tersebut tidak diambil maka akan 
diserahkan ke Badan Amil Zakat. Sedangkan dipegadaian konvensional, 
kelebihan penjualan barang jaminan jika tidak diambil akan dimasukkan ke 
pendapatan perusahaan. Pegadaian syariah hanya memperoleh keuntungan 
dari biaya jasa penyimpanan dan perawatan barang beserta biaya administrasi. 
Biaya penyimpanan dan perawatan tersebut ditentukan juga bukan 
berdasarkan dari jumlah uang yang dipinjamkan. Berbeda dengan pegadaian 
konvensional dimana keuntungan yang diperoleh berasal dari 
bunga/tambahan/sewa modal yang diperhitungkan dari jumlah uang yang 
dipinjamkan.  
Selain itu perbedaan antara pegadaian syariah dan pegadaian 
konvensional terletak pada sumber dana yang digunakan, pegadaian syariah 
menggunakan dana yang berasal dari modal sendiri ditambah dari sumber 
dana ketiga yang dapat dipertanggung jawabkan dan bebas dari riba. 
Pegadaian syariah bekerja sama dengan dengan bank Muamalat sebagai 
fundernya. Kemudian, perbedaan lainnya adalah dalam hal barang jaminan. 
Barang jaminan di pegadaian konvensional bersifat acessoir, sehingga 
pegadaian konvensional bisa tidak melakukan penahanan barang jaminan 
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(praktik fidusia), sedangkan pegadaian syariah mutlak mensyaratkan barang 
jaminan disimpan oleh pihak pegadaian syariah untuk membenarkan 
penarikan biaya atas penyimpanan dan perawatan barang jaminan. 
 
4.1.6. Produk-Produk Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
Pegadaian syariah memiliki beberapa produk seperti Rahn, Arrum, 
Arrum Haji, Tabungan Emas, MULIA dan Amanah 
(http://www.pegadaiansyariah.co.id) 
1. RAHN (Gadai Syariah) 
Rahn adalah produk gadai yang berlandaskan pada prinsip-prinsip 
syariah, dimana nasabah hanya akan dipungut biaya administrasi dan ijarah 
(biaya jasa simpanan dan pemeliharaan barang jaminan). Pegadaian syariah 
telah menjawab kebutuhan transaksi gadai yang sesuai dengan syariah, untuk 
solusi pendanaan yang cepat hanya dalam waktu 15 menit, praktis dan 
menentramkan. Selain itu Rahn juga sesuai dengan Fatwa Dewan Syariah 
Nasional (DSN) Majelis Ulama Indonesia (MUI) Nomor: 25/DSN-
MUI/III/2002 tentang Rahn. Di dalam ketentuan Umum Fatwa DSN MUI 
tersebut pada “angka 4” disebutkan bahwa: “Besar biaya pemeliharaan dan 
penyimpanan Marhun tidak boleh ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman”. 
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Jika ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman maka berarti riba (mengambil 
tambahan dari pinjaman) yang diharamkan dalam Syariat Islam. 
Keunggulan Rahn yaitu: 
a. Layanan RAHN tersedia di outlet Pegadaian Syariah di seluruh 
Indonesia. 
b. Prosedur pengajuannya sangat mudah. Calon nasabah atau debitur hanya 
perlu membawa agunan berupa perhiasan emas dan barang berharga 
lainnya ke outlet Pegadaian. 
c. Proses pinjaman sangat cepat, hanya butuh 15 menit. 
d. Pinjaman (Marhun Bih) mulai dari 50 ribu rupiah sampai 200 juta 
rupiah atau lebih. 
e. Jangka waktu pinjaman maksimal 4 bulan atau 120 hari dan dapat 
diperpanjang dengan cara membayar ijaroh saja atau mengangsur 
sebagian uang pinjaman. 
f. Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu dengan perhitungan ijaroh 
selama masa pinjaman. 
g. Tanpa perlu membuka rekening. 
h. Nasabah menerima pinjaman dalam bentuk tunai. 
i. Barang jaminan tersimpan aman di Pegadaian dan dijamin dengan 
asuransi. 
j. Tarif yang ringan 
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k. Sumber dana sesuai dengan syariah dan dibawah pengawasan syariah. 
Persyaratan Rahn: 
a. Fotocopy KTP atau identitas resmi lainnya. 
b. Menyerahkan barang jaminan. 
c. Untuk kendaraan bermotor membawa BPKB dan STNK asli. 
2. ARRUM (Rahn Untuk Usaha Mikro) 
Produk Arrum adalah skema peminjaman dengan system syariah bagi 
pengusaha kecil menengah untuk keperluan usaha dengan system 
pengembalian secara angsuran, menggunakan jaminan BPKP motor, mobil 
atau kendaraan lain yang dimiliki. Arrum merupakan fasilitas pinjaman atas 
pembiayaan untuk keperluan usaha para nasabah di pegadaian syariah yang 
menganut prinsip syariah dan didasarkan atas kelayakan usaha. Pembiayaan 
Ar-Rum memudahkan pengusaha kecil untuk mendapatkan modal usaha 
dengan jaminan BPKP kendaraan milik nasabah yang dapat digunakan untuk 
kegiatan sehari-hari. 
Keuntungan Arrum yaitu: 
a. Layanan ARRUM tersedia di outlet Pegadaian Syariah di Seluruh 
Indonesia. 
b. Prosedur pengajuan Marhun Bih (pinjaman)  mudah. 
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c. Agunan cukup BPKB kendaraan bermotor 
d. Proses Marhun Bih (pinjaman) hanya butuh 3 hari 
e. Mu'nah per bulan (biaya pemeliharaan jaminan) hanya 0,7% dari nilai 
jaminan 
f. Pilihan jangka waktu pinjaman dari 12, 18, 24, 36 bulan. 
g. Pelunasan dapat dilakukan sewaktu-waktu. 
Persyaratan Arrum: 
a. Memiliki usaha yang memenuhi kriteria kelayakan serta telah berjalan 1 
(satu) tahun 
b. Fotocopy KTP dan kartu keluarga 
c. Menyerahkan dokumen kepemilikan kendaraan bermotor (BPKB asli, 
fotocopy STNK dan Faktur Pembelian) 
3. MULIA (Murabahah Logam Mulia untuk Investasi Abadi) 
Mulia (Murabahah Logam Mulia untuk Investasi Abadi) adalah 
penjualan logam mulia oleh pegadaian syariah kepada nasabah secara tunai 
maupun angsuran dengan jangka waktu fleksibel. Akad Murabahah Logam 
Mulia untuk Investasi Abadi adalah persetujuan atas kesepakatan yang dibuat 
bersama antara pegadaian syariah dengan nasabah atas pembelian logam 
mulia disertai keuntungan dan biaya-biaya yang disepakati.  
Keunggulan dari MULIA adalah: 
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a. Proses mudah dengan layanan professional. 
b. Alternatif investasi yang aman untuk menjaga portofolio aset. 
c. Sebagai aset, emas batangan sangat likuid untuk memenuhi kebutuhan 
dana mendesak. 
d. Tersedia pilihan emas batangan dengan berat mulai dari 5 gram s.d. 1 
kilogram. 
e. Emas batangan dapat dimiliki dengan cara pembelian tunai, angsuran, 
koletif (kelompok), ataupun arisan. 
f. Uang muka mulai dari 10% s.d. 90% dari nilai logam mulia. 
g. Jangka waktu angsuran mulai dari 3 bulan s.d. 36 bulan. 
h. Bersertifikat resmi PT. Antam Tbk. 
i. Tarif kompetitif dan proses sederhana 
j. Mudah diuangkan kembali dengan cara dijual atau digadaikan. 
Persyaratan Mulia: 
a. Untuk pembelian secara tunai, nasabah cukup datang ke Outlet Pegadaian 
(Galeri 24) dengan membayar nilai Logam Mulia yang akan dibeli. 
b. Untuk pembelian secara angsuran, nasabah dapat menentukan pola 
pembayaran angsuran sesuai dengan keinginan (lihat tabel di bawah). 
Tabel 4.1 
Pembiayaan logam mulia 
Pembiayaan Logam Mulia 
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  Umum Kolektif Arisan 
Logam 
Mulia 
Logam MULIA 
cap Antam atau 
Pegadaian 
Setiap anggota 
bebas memilih 
logam mulia 
cap Antam atau 
Pegadaian 
Logam MULIA cap Antam atau 
Pegadaian 
Jangka 
Waktu 
3/6/12/18/24/36 
bulan 
Setiap anggota 
bebas memilih 
3/6/12/18/24/36 
bulan, min. 6 
orang 
Sesuai dengan jumlah anggota 
minimal 6, maks. 36 orang orang 
Uang Muka 
Minimal 
20% 10% 10% dan 15% 
Pengambilan 
LM 
Setelah lunas 
Setelah lunas 
masing-masing 
anggota 
Satu keping per bulan, untuk UM 
10% dimulai setelah angsuran ke-
2, untuk UM 15% dimulai setelah 
angsuran ke-1 
Akad 
Pembiayaan 
Satu akad 
Satu akad 
masing-masing 
anggota 
Satu akad 
Biaya 
Administrasi 
Rp. 50.000,- 
Rp. 50.000,- 
per anggota 
Rp. 50.000,- 
 Sumber: http://www.pegadaiansyariah.co.id 
4. AMANAH 
AMANAH adalah skema pembiayaan yang diberikan kepada nasabah yang 
memiliki penghasilan tetap guna memiliki motor, mobil dan lain-lain. 
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Pembiayaan ini diberikan dalam jangka waktu tertentu yang pengembaliannya 
dilakukan secara angsuran. 
Keunggulan AMANAH yaitu: 
a. Layanan AMANAH tersedia di outlet Pegadaian di Seluruh Indonesia. 
b. Uang muka terjangkau. 
c. Angsuran tetap. 
d. Jangka waktu pembiayaan mulai dari 12 bulan sampai dengan 60 bulan. 
e. Pembiayaan melalui skema syariah 
f. Persyaratan mudah 
g. Kendaraan bermotor atau mobil dapat langsung digunakan. 
h. Jaminan BPKP 
i. Pembiayaan mulai 5juta 
Persyaratan yang harus dipenuhi yaitu: 
a. Pegawai tetap suatu instansi pemerintah/swasta minimal telah bekerja 
selama 2 tahun. 
b. Melampirkan kelengkapan:  
1) Fotokopi KTP (suami/isteri) 
2) Fotokopi Kartu Keluarga 
3) Fotokopi SK pengangkatan sebagai pegawai / karyawan tetap 
4) Rekomendasi atasan langsung 
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c. Slip gaji 2 bulan terakhir 
d. Mengisi dan menandatangani form aplikasi AMANAH 
e. Membayar uang muka yang disepakati (minimal 20%) 
f. Menandatangani akad AMANAH 
5. ARRUM HAJI 
Pegadaian syariah meluncurkan Arrum Haji yang berupa dana 
talangan haji. Pegadaian syariah bekerja sama dengan bank berbasis syariah 
yang ditunjuk. Calon nasabah cukup menyerahkan jaminan emas seberat 15 
gram atau senilai 7 juta plus bukti SA BPIH SPPH & buku tabungan haji 
Selanjutnya pegadaian syariah akan menalangi dana senilai 25 juta sesuai 
syarat minimal untuk mendapatkan porsi yang ditetapkan pemerintah. Dana 
yang disyaratkan akan disetor setelah nasabah melakukan registrasi ke bank 
yang bersangkutan. Saat mendaftar nasabah cukup menunjukan SBG (Surat 
bukti Gadai) yang didapat setelah menyetor jaminan dan formulir yang sudah 
diverifikasi oleh pegadaian syariah. 
 Keunggulan Arrum Haji: 
a. Memperoleh tabungan haji yang langsung dapat digunakan untuk 
memperoleh nomor porsi haji. 
b. Emas dan Dokumen haji aman tersimpan di Pegadaian. 
c. Biaya pemeliharaan barang jaminan terjangkau. 
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d. Jaminan emas dapat dipergunakan untuk pelunasan biaya haji pada saat 
lunas. 
Persyaratan Arrum Haji: 
1) Memenuhi syarat sebagai pendaftar haji. 
2) Foto copy KTP. 
6. Tabungan Emas 
  Layanan pembelian dan penjualan emas dengan fasilitas titipan dengan 
harga yang terjangkau. Layanan ini memberikan kemudahan kepada 
masyarakat untuk berinvestasi emas. Produk Tabungan Emas Pegadaian 
mencatat simpanan nasabah dalam satuan gram emas, sehingga apabila terjadi 
penurunan harga emas, maka hal tersebut di luar kuasa dan tanggung jawab 
pegadaian syariah. Keunggulan Tabungan Emas: 
a. Pegadaian Tabungan Emas tersedia di Kantor Cabang di seluruh Indonesia 
(sementara hanya tersedia di Kantor Cabang Piloting). 
b. Pembelian emas dengan harga terjangkau (mulai dari berat 0,01 gram). 
c. Alternatif investasi yang aman untuk menjaga portofolio aset.. 
Prosedur Tabungan Emas: 
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a. Membuka rekening Tabungan Emas di Kantor Cabang Pegadaian hanya 
dengan melampirkan fotocopy identitas diri (KTP/ SIM/ Passpor) yang 
masih berlaku. 
b. Mengisi formulir pembukaan rekening serta membayar biaya administrasi 
sebesar Rp. 5.000,- dan biaya fasilitas titipan selama 12 bulan sebesar Rp. 
30.000,-. 
c. Proses pembelian emas dapat dilakukan dengan kelipatan 0.01 gram 
dengan atau sebesar Rp. 5.330,- untuk tanggal (17-03-2016). Misalnya 
jika ingin membeli 1 gram, maka harganya adalah Rp. 533.000 . 
d. Apabila membutuhkan dana tunai, saldo titipan emas Anda dapat dijual 
kembali(buyback) ke Pegadaian dengan minimal penjualan 1 gram dan 
Anda dapat menerima uang tunai sebesar Rp. 518.000,- untuk tanggal 17-
03-2016. 
e. Apabila menghendaki fisik emas batangan, Anda dapat melakukan order 
cetak dengan pilihan keping (5gr, 10gr, 25gr, 50gr, dan 100gr) dengan 
membayar biaya cetak sesuai dengan kepingan yang dipilih. 
f. Minimal saldo rekening adalah 0.1 gram 
g. Transaksi penjualan emas kepada Pegadaian dan pencetakan emas 
batangan, saat ini hanya dapat dilayani di Kantor Cabang tempat 
pembukaan rekening dengan menunjukan Buku Tabungan dan identitas 
diri yang asli. 
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     Tabel 4.2 
Biaya Cetak Emas 
DENOMINASI/ KEPINGAN ONGKOS CETAK 
Kepingan 5 Gram Rp. 148.000,- 
Kepingan 10 Gram Rp. 245.000,- 
Kepingan 25 Gram Rp. 537.000,- 
Kepingan 50 Gram Rp. 1.024.000,- 
Kepingan 100 Gram Rp. 1.997.000,- 
 Sumber: http://www.pegadaiansyariah.co.id 
Tabel 4.3 
Biaya Transaksi Tabungan Emas 
 BIAYA TRANSAKSI 
TRANSAKSI BIAYA *) 
 Pembukaan Rekening Rp. 5.000,- 
 Transfer Emas - 
 Pencetakan Rekening Koran Rp. 1.000,- 
 Pembukaan Pemblokiran Rekening - 
 Penggantian Buku Tabungan Rp. 10.000,- 
 Penutupan Rekening Rp. 30.000,- 
 Tambahan Atas Keterlambatan Pengambilan Emas Cetak Rp. 20.000,- 
 Fasilitas Titipan Emas per bulan  
 ( dibebankan sekaligus diawal masa titipan selama 1 tahun) 
Rp. 2.500,- 
 *) Semua biaya sudah termasuk PPN 10% 
 
 
Sumber:http://www.pegadaiansyariah.co.id 
 
Tabel 4.4 
Pembatasan Transaksi 
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PEMBATASAN TRANSAKSI (PER HARI PER NASABAH) 
TRANSAKSI 
PEMBATASAN 
MINIMAL MAKSIMAL 
Pemilik Rekening dapat membeli 0.01 gram 100 gram 
Pemilik Rekening dapat menjual 1 gram 100 gram 
Pemilik Rekening dapat mencetak 5 gram 100 gram 
Pemilik Rekening dapat mentransfer* 1 gram 100 gram 
Saldo rekening 0.1 gram   
 
 
 Sumber: http://www.pegadaiansyariah.co.id 
 
4.1.7. Struktur Organisasi 
Gambar 4.2 
Struktur Organisasi Pegadaian Pusat 
 
Sumber: http://www.pegadaian.co.id 
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Gambar 4.3 
Struktur Organisasi Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
 
 
 
 
  Sumber: Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
Pegadaian Syariah UPS Ngabean merupakan kantor unit pelayanan 
syariah dan bukan kantor cabang, oleh karena itu hanya terdapat 3 pegawai. 
Ibu Sulastri selaku pimpinan dan penaksir gadai, pak Ibnu selaku kasir dan 
Pak Rusdy Selaku Satpam. 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1. Karakteristik Responden 
 Analisis deskriptif digunakan untuk mengidentifikasikan karakteristik-
karakteristik responden yang meliputi jenis kelamin, umur, pekerjaan dan 
pendidikan terakhir berdasarkan dari hasil jawaban responden atas kuisioner 
yang diberikan. Penelitian ini dilakukan dipegadaian syariah UPS Ngabean. 
Kuisioner berisikan 28 item untuk faktor-faktor yang mendasari nasabah 
Pemimpin UPS Ngabean 
Sulastri 
 
Penaksir Gadai 
Sulastri 
 
Kasir 
Ibnu 
Satpam 
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menggunakan produk pegadaian syariah UPS Ngabean. Hasil analisis 
deskriptif responden dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Karakteristik Responden Menurut Jenis Kelamin 
  Data mengenai jenis kelamin nasabah yang menjadi responden di 
Pegadaian Syariah UPS Ngabean dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 4.5 
Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Frekuensi Prosentase 
Laki-Laki 24 24% 
Perempuan 76 76% 
Total 100 100% 
Sumber: Data Pengolahan SPSS Versi 24 (2017) 
  Berdasarkan keterangan tabel 4.5 diatas dapat diketahui bahwa 
responden penelitian yang berjenis kelamin laki-laki sebanyak 24 orang, 
sedangkan nasabah perempuan sebanyak 76 orang. Hal ini menunjukan bahwa 
sebagian besar responden penelitian di Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
berjenis kelamin perempuan. 
2. Karakteristik Menurut Usia 
Data mengenai usia nasabah Pegadaian Syariah UPS Ngabean yang menjadi 
responden adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4.6 
Usia Responden 
Usia Frekuensi Prosentase 
21-26 Tahun 22 22% 
27-32 Tahun 18 18% 
33-38 Tahun 20 20% 
39-44 Tahun 20 20% 
45-50 Tahun 20 20% 
Total 100 100% 
 Sumber: Pengolahan Data SPSS Versi 24 (2017) 
Berdasarkan tabel diatas, menunjukan bahwa umur responden sebagian 
besar adalah umur 21-26 Tahun sebanyak 22 responden, umur 27-32 Tahun 
sebanyak 18 responden, 33-38 Tahun sebanyak 20 orang, umur 39-44 Tahun 
sebanyak 20 responden dan umur 45-50 Tahun sebanyak 20 responden. Hal 
ini menunjukan bahwa sebagian besar nasabah Pegadaian Syariah UPS 
Ngabean berumur antara 21-26 Tahun. 
3. Karakteristik Menurut Pendidikan Terakhir 
Data mengenai usia nasabah Pegadaian Syariah UPS Ngabean yang menjadi 
responden adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.7 
Pendidikan Terakhir Responden 
Pendidikan 
Terakhir 
Frekuensi Prosentase 
SD 2 2% 
SMP 2 2% 
SMA/SMK 37 37% 
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Sarjana 59 59% 
Total 100 100% 
 Sumber: Pengolahan Data SPSS Versi 24 (2017) 
  Berdasarkan tabel 4.7 diatas, menunjukan bahwa sebagian besar 
pendidikan terakhir responden adalah Sarjana (meliputi D3, S1 dan S2) yaitu 
sebanyak 59 responden, SD sebanyak 2 responden, SMP sebanyak 2 
responden dan SMA sebanyak 37 responden. Hal ini menunjukan bahwa 
sebagian besar nasabah Pegadaian Syariah UPS Ngabean yang menjadi 
responden berpendidikan terakhir sarjana. 
4. Karakteristik Menurut Pekerjaan 
  Data pekerjaan responden penelitian ini dibagi menjadi 5 kategori 
yaitu Pegawai Negeri Sipil, Pegawai Swasta, Wiraswasta, Pelajar/Mahasiswa 
dan lain-lainnya. Data yang diambil dari responden dapat dilihat pada tabel 
dibawah ini: 
Tabel 4.8 
Pekerjaan Responden 
Pekerjaan Responden Frekuensi Prosentase 
PNS 10 10% 
Pegawai Swasta 26 26% 
Pelajar/Mahasiswa 12 12% 
Wiraswasta 38 38% 
Lain-Lain 14 14% 
Total 100 100% 
 Sumber: Pengolahan Data SPSS Versi 24 (2017) 
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Berdasarkan tabel 4.8 diatas menunjukan bahwa sebagian besar 
pekerjaan responden adalah Wiraswasta sebanyak 38 responden, PNS 
sebanyak 10 responden, Pegawai Swasta sebanyak 26 responden, 
Pelajar/Mahasiswa sebanyak 12 responden dan lain-lainnya sebanyak 14 
responden. Hal ini menunjukan bahwa sebagian besar responden yang 
menjadi nasabah Pegadaian Syariah UPS Ngabean bekerja sebagai 
Wiraswasta. 
 
4.2.2. Hasil Uji Instrumen 
  Uji instrument penelitian yang meliputi uji validitas dan reabilitas 
dilakukan untuk menguji apakah instrument yang disusun peneliti layak 
digunakan sebagai alat ukur penelitian. Perhitungan untuk menguji validitas 
dan reabilitas terhadap angket dilakukan dengan bantuan SPPSS 24.0. 
1. Hasil Uji Validitas 
Uji validitas bertujuan untuk mengetahui sejauh mana ketepatan dan ketelitian 
suatu alat melakukan fungsi ukurnya. Instrumen dikatakan shahih apabila 
mampu mengukur apa yang ingin diukur, mampu mengungkapkan data dari 
variabel yang ingin diteliti secara tepat. Perhitungan uji validitas dilakukan 
menggunakan teknik korelasi Product Moment dari Pearson dengan program 
SPSS. Untuk mengukur taraf validasi tiap butir (item) dalam kuisioner 
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kemudian hasilnya dibandingkan dengan rtabel  product moment pada taraf 
signifikansi 5% dan jumlah responden 100 orang diperoleh rtabel sebesar 0,197. 
Hasil uji validitas dari 22 variabel yang digunakan untuk mengetahui faktor-
faktor yang mendasari nasabah menggunakan jasa pegadaian syariah UPS 
Ngabean adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Validitas 
No 
Item 
Pernyataan Rhitung Rtabel Keterangan 
Faktor Promosi 
1 Iklan di internet 0,624 0,197 Valid 
2 Iklan dimedia cetak 0,729 0,197 Valid 
3 Penjelasan produk oleh 
pegawai 
0,582 0,197 Valid 
4 Promo hadiah 0,633 0,197 Valid 
5 Potongan harga 0,675 0,197 Valid 
6 Promosi langsung 
dimasyarakat 
0,669 0,197 Valid 
Faktor Harga 
7 Harga terjangkau 0,759 0,197 Valid 
8 Harga sesuai manfaat 0,690 0,197 Valid 
9 Harga sesuai kondisi finansial 0,748 0,197 Valid 
10 Harga kompetitif 0,678 0,197 Valid 
11 Harga sesuai kualitas  0,643 0,197 Valid 
Faktor Lokasi 
12 Akses ke lokasi mudah 0,888 0,197 Valid 
13 Lokasi strategis dekat 
keramaian 
0,892 0,197 Valid 
14 Dapat dilihat dari tepi jalan 
raya 
0,852 0,197 Valid 
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Faktor Kualitas Layanan 
15 Kantor dan fasilitas memadai 0,746 0,197 Valid 
16 Pegawai menangani keluhan 
dengan serius 
0,741 0,197 Valid 
17 Pelayanan tepat waktu 0,737 0,197 Valid 
18 Pegawai rapi dan sopan 0,714 0,197 Valid 
19 Pelayanan cepat  0,742 0,197 Valid 
Faktor Alasan Syariah 
20 Pegadaian Syariah sesuai 
prinsip syariah Islam (akad, 
pelayanan dan operasional) 
0,726 0,197 Valid 
21 Bisnis halal 0,771 0,197 Valid 
22 Tidak mengandung riba 0,804 0,197 Valid 
Sumber: Pengolahan Data SPSS Versi 24 (2017) 
  Seleksi atau dasar pengambilan keputusan item yang valid dengan cara 
membandingkan nilai hasil korelasi product moment dari pearson dengan 
taraf signifikansi 5% dengan jumlah responden 100 diperoleh rtabel sebesar 
0,197. Berdasarkan hasil uji validitas yang dilakukan (Tabel 4.9) diketahui 
bahwa item-item dalam angket keputusan nasabah menggunakan jasa 
pegadaian syariah semuanya valid. Hasil uji validitas selengkapnya dapat 
dilihat pada lampiran hasil perhitungan Uji Validitas. Dari hasil diatas 
menunjukan bahwa rhitung > rtabel pada taraf signifikansi (α) = 5% sehingga 
100% butir pertanyaan dapat dipahami dan layak untuk diteliti.  
2. Hasil Uji Reabilitas 
 Uji reabilitas dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tingkat 
kepercayaan instrument atau alat ukur. Setelah diuji validitasnya dan 
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diperoleh item-item yang valid, kemudian dicari koefisien reliabilitasnya. 
Perhitungkan reabilitas ini dilakukan dengan cara mencari nilai Cronbach’s 
Alpha. Nilai koefisien Alpha yang semakin mendekati 0,8 berarti butir-butir 
pertanyaan dalam koefisien semakin reliabel. Nilai Alpha kurang dari 0,6 
dikategorikan reliabilitas kurang baik. 
 Berdasarkan hasil uji reabilitas pada sampel terbukti bahwa 
instrument-instrument yang digunakan dalam penelitian ini dianggap andal 
atau reliabel karena semua variabel memiliki koefisien alpha lebih dari 0,60, 
dengan demikian secara keseluruhan layak digunakan dalam penelitian ini. 
Hasil uji reabilitas instrument penelitian ini secara ringkas dapat dilihat pada 
tabel berikut 
Tabel 4.10
 
Hasil Uji Reabilitas 
Variabel Cronbach 
Alpha 
Critical 
Value 
Keterangan 
Faktor Promosi 0,729 0,60 Reliabel 
Faktor Harga 0,744 0,60 Reliabel 
Faktor Lokasi 0,849 0,60 Reliabel 
Faktor Kualitas 
Pelayanan 
0,783 0,60 Reliabel 
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Faktor Alasan Syariah 0,676 0,60 Reliabel 
Sumber: Pengolahan Data SPSS Versi 24 (2017) 
  Hasil uji reabilitas terhadap kuisioner memperoleh koefisien reablitias 
antara 0,676 sampai 0,849 dimana seluruh nilai tersebut lebih besar dari 0,60. 
Maka dapat dinyatakan bahwa seluruh kuisioner yang digunakan dalam 
penelitian ini reliabel atau dapat dipercaya dan mampu untuk menjadi alat 
pengumpul data. 
 
4.2.3. Hasil Analisis Faktor 
  Tabulasi hasil kuisioner selanjutnya dianalisis faktor dengan bantuan 
SPSS 24.0. Analisis faktor digunakan untuk menemukan hubungan antara 
sejumlah variabel-variabel yang saling independen satu dengan yang lain, 
sehingga dapat dibuat satu atau beberapa kumpulan variabel (faktor) yang 
lebih sedikit dari jumlah variabel awal. Hasil uji analisis faktor terhadap 
faktor-faktor yang mendasari keputusan nasabah dapat dijelaskan sebagai 
berikut: 
1. Penyusunan Matrik Korelasi 
  Dari hasil indikator test terhadap nilai koefisien korelasi antar sesama 
variabel dan faktor, melalui nilai KMO (Kaiser Meyer Olkin) dan Bartlet’s 
Tes of Sphericity diperoleh hasil bahwa 22 variabel turunan yang diteliti 
92 
 
 
 
adalah signifikan dengan indeks KMO > 0,5. Lebih detail indikator test 
terhadap nilai koefisien korelasi, melalui nilai indeks KMO (Kaiser Meyer 
Olkin) dan Bartlet’s Tes of Sphericity, dapat dilihat pada Tabel 4.11. 
Tabel 4.11 
 Matrik Korelasi (KMO) 
  
 
 
   
Berdasarkan hasil uji matriks korelasi dapat diketahui bahwa seluruh faktor 
memiliki indeks KMO > 0,5. Hal ini menunjukan kecukupan dari sampel. 
Nilai Bartlet’s Tes of Sphericity memiliki nilai signifikansi 0,000 (p<0,05). 
Hal ini menunjukan bahwa adanya korelasi antar variabel karena nilai 
signifikansi lebih kecil dari 0,05 (p<0,05). Hal ini berarti semua variabel 
diatas layak untuk dilanjutkan ke tahap selanjutnya. 
2. Ekstraksi Faktor (Penentuan Jumlah Faktor) 
  Penentuan atau pemilihan teknik analisis faktor yang akan digunakan 
dalam analisis adalah didasarkan pada kemampuan teknik tersebut dalam 
menjelaskan data yang ada serta tingkat keakuratan model analisis. Penelitian 
ini metode yang digunakan dalam analisis faktor ini adalah dengan teknik 
KMO and Bartlett's Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,777 
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 1733,652 
Df 378 
Sig. ,000 
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Principle Component Analysis (PCA). Penentuan jumlah didasarkan pada 
nilai eigen value yang lebih besar dari 1. Jumlah yang didasarkan pada kriteria 
tersebut adalah 5 faktor (dapat dilihat dalam lampiran tabel Total Variance 
Explained). Hal ini dibuktikan dengan hasil analisis Eigen Value dan 
Cumulative Percentage of Variance pada Total Variances Explained sebagai 
berikut: 
Tabel 4.13 
Hasil Analisis Berdasarkan Nilai Eigen Value dan Cumulative Percentage 
of Variance 
No Faktor Eigen 
Value 
Percentage of 
Variance 
Cumulative 
Percentage 
Of Variance 
1 Component 1 6,940 31,546 31,546 
2 Component 2 3,120 14,180 45,726 
3 Component 3 2,114 9,607 55,333 
4 Component 4 1,530 6,957 62,290 
5 Component 5 1,196 5,438 67,728 
Sumber: Pengolahan Data SPSS Versi 24 (2017) 
  Dari tabel 4.13 dapat dilihat bahwa hanya ada 5 faktor yang memiliki 
Eigen Value lebih besar dari 1 yang tersebar pada 5 faktor dengan kumulatif 
percentage varian 67,728 %. Hal ini menunjukan bahwa ke 22 variabel yang 
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dibentuk dari faktor-faktor promosi, harga, lokasi, kualitas pelayanan dan 
alasan syariah mampu mendasari keputusan nasabah menggunakan jasa 
Pegadaian Syariah UPS Ngabean sebesar 67,728 %, sedangkan sisanya 32, 
272% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti. 
3. Penentuan Banyak Faktor dengan Scree Plot 
  Scree Plot adalah grafik yang menggambarkan plot nilai eigen value 
dari masing-masing variabel. Berdasarkan hasil analisis faktor didapatkan 
output scree plot sebagai berikut: 
Gambar 4.5 
Grafik Scree Plot 
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Grafik diatas menunjukan bahwa nilai eigen value dari komponen 1 ke 
komponen 2 digambarkan dengan garis yang menurun tajam. Nilai eigen 
value berangsur-angsur mengalami penurunan dari komponen 2 sampai 
komponen 22. Nilai eigen value pada komponen 1-5 lebih besar dari 1, 
sedangkan komponen 6-22 memiliki nilai eigen value kurang dari 1. Artinya 
komponen 1-5 merupakan 5 faktor yang sesuai untuk meringkas ke-22 
variabel pada penelitian ini. 
4. Rotasi Faktor 
Rotasi faktor yang digunakan adalah rotasi varimax. Dengan rotasi 
varimax ini ke-5 faktor hasil analisis dapat dicerminkan oleh variabel-variabel 
dalam analisis. Lebih lanjut dalam analisis ini variabel yang akan digunakan 
adalah variabel yang mempunyai factor loading minimum 0,5 dalam tabel 
Rotated Component Matrix
a
. 
Tabel 4.14 
Rotated Component Matrix 
 
Rotated Component Matrixa 
 
Component 
1 2 3 4 5 
Promosi1 ,033 ,731 -,193 ,057 ,285 
Promosi2 -,082 ,767 -,034 -,015 ,261 
Promosi3 ,166 ,634 ,377 ,160 -,293 
Promosi4 ,023 ,830 -,028 ,158 -,027 
Promosi5 ,067 ,834 ,079 -,053 -,131 
Promosi6 ,287 ,626 ,215 ,043 -,003 
Harga1 ,861 ,141 ,015 ,076 ,100 
Harga2 ,700 ,045 ,025 ,194 ,200 
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Setelah diketahui bahwa 5 faktor yang terbentuk, maka tabel 
component matriks menunjukan distribusi ke 22 variabel pada 5 variabel yang 
terbentuk. Sedangkan angka-angka yang ada pada 5 faktor tersebut disebut 
factor loading. Factor loading menunjukan besarnya besar korelasi suatu 
variabel dengan faktor 1, faktor 2, faktor 3, faktor 4 dan faktor 5. Proses 
pendistribusian ke-22 variabel ke dalam 5 faktor yang terbentuk dilakukan 
dengan membandingkan dan memilih yang nilai faktor loadingnya paling 
besar dan harus lebih dari 0,50 karena jika dibawah 0,50 dianggap berkorelasi 
lemah.  
Jika dalam suatu variabel nilai faktor loadingnya tidak ada yang lebih 
dari 0,50 maka tidak digunakan karena berkorelasi lemah. Selanjutnya pada 
Harga3 ,859 ,088 ,122 ,080 ,075 
Harga4 ,683 -,071 ,186 ,198 ,052 
Harga5 ,768 ,147 ,302 ,180 ,109 
Lokasi1 ,221 ,137 ,069 ,817 ,200 
Lokasi2 ,243 ,018 ,322 ,800 ,019 
Lokasi3 ,159 ,072 ,104 ,816 ,169 
Kualitas Layanan1 ,361 ,124 ,595 ,029 ,345 
Kualitas Layanan2 -,090 ,227 ,532 ,301 ,461 
Kualitas Layanan3 ,212 -,003 ,653 ,003 ,268 
Kualitas Layanan4 ,066 ,009 ,712 ,124 ,109 
Kualitas Layanan5 ,129 -,017 ,647 ,362 ,127 
Alasan Syariah1 ,196 ,038 ,401 ,126 ,787 
Alasan Syariah2 ,309 ,003 ,131 ,339 ,604 
Alasan Syariah3 ,196 ,038 ,401 ,126 ,787 
Extraction Method: Principal Component Analysis.  
 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization. 
a. Rotation converged in 6 iterations. 
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variabel promosi1 nilai factor loading yang paling besar adalah 0,71 dan 
berada di kolom 2 maka masuk kedalam faktor 2 dan seterusnya.  Nilai faktor 
loading yang angkanya ditebalkan diatas merupakan faktor loading yang 
dipilih dalam setiap faktor karena nilainya paling besar dan lebih dari 0,50. 
Untuk lebih ringkasnya dapat dilihat dalam tabel distribusi variabel dibawah 
ini: 
Tabel 4.15 
Hasil Analisis Faktor Berdasarkan Rotasi Varimax 
 
 
Faktor Indikator Loadin
g 
Factor 
Eigen 
Value 
% of 
Varianc
e 
% of 
Kumula
tif 
Faktor 1 Harga terjangkau 
Harga sesuai manfaat 
Harga sesuai kemampuan 
finansial 
Harga kompetitif dan bersaing 
Harga sesuai kualitas 
0,861 
0,700 
0,859 
 
0,683 
0,768 
6,940 31,546 31,546 
Faktor 2 Iklan di internet 
Iklan di media cetak 
Penjelasan produk oleh pegawai  
Promo hadiah  
Potongan harga/biaya  
Promosi langsung 
0,731 
0,767 
0,634 
0,830 
0,834 
0,626 
3,120 14,180 45,726 
Faktor 3 Fasilitas kantor pelayanan 
memadai 
Pegawai menangani keluhan 
0,595 
 
0,532 
2,114 9,607 55,333 
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dengan serius 
Pelayanan tepat waktu 
Pegawai rapi dan sopan 
Pelayanan Cepat 
 
0,653 
0,712 
0,647 
Faktor 4 Kemudahan akses lokasi 
Lokasi strategis dekat keramaian 
Lokasi dapat dilihat dari jalan 
raya 
0,817 
0,800 
0,816 
1,530 6,957 62,290 
Faktor 5 Pegadaian Syariah sesuai dengan 
prinsip syariat Islam 
Dijalankan dengan cara halal 
Tidak mengandung riba 
0,787 
 
0,604 
0,787 
1,196 5,438 67,728 
 Sumber: Pengolahan Data SPSS Versi 24 (2017) 
 
5. Interpretasi Faktor 
Berdasarkan hasil rotasi varimax faktor yang terbentuk adalah 5 faktor 
yang terdiri dari beberapa variabel yang memiliki korelasi kuat dengan 
loading faktor lebih dari 0,50. Langkah selanjutnya adalah memberi nama 
faktor. Penamaan faktor ini bersifat subyektif, tergantung peneliti namun 
sebaiknya dapat mewakili variabel-variabelnya yang berada didalam faktor 
tersebut. Berdasarkan Ghozali (2005: 258) terkadang pemberian nama faktor 
didasarkan pada variabel yang memiliki loading faktor tertinggi. 
a. Faktor 1 adalah Faktor Harga terdiri dari: Harga Terjangkau, Harga 
sesuai Manfaat, Harga Sesuai Kemampuan Finansial, Harga 
Kompetitif/Bersaing dan Harga Sesuai Kualitas. 
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b. Faktor 2 adalah Faktor Promosi terdiri dari: Iklan di Internet, Iklan di 
Media Cetak, Penjelasan Produk oleh Pegawai, Promo Hadiah, 
Potongan Harga, Pemasaran Langsung. 
c. Faktor 3 adalah Faktor Kualitas Pelayanan terdiri dari: Fasilitas Kantor 
Pelayanan, Pelayanan Cepat, Pelayanan Tepat Waktu, Pegawai Rapi 
dan Sopan, Pegawai Menangani Keluhan dengan Serius.  
d. Faktor 4 adalah Faktor Lokasi terdiri dari: Akses ke Lokasi Mudah, 
Lokasi Strategis, Lokasi Dapat Dilihat dari Tepi Jalan Raya. 
e. Faktor 5 adalah Faktor Alasan Syariah terdiri dari: Sesuai dengan 
Prinsip Syariah, Dijalankan dengan Cara Halal dan Tidak 
Mengandung Riba. 
Interpretasi berdasarkan eigen value dari setiap faktor dapat dijelaskan 
bahwa faktor harga merupakan faktor yang memiliki eigen value sebesar 
6,940 dan keragaman total sebesar 31,546%. Kemudian faktor promosi 
memiliki eigen value 3,120 dan keragaman total sebesar 14,180%. Faktor 
kualitas layanan memilki eigen value 2,114 dan keragaman total sebesar 
9,607%. Faktor lokasi memilki eigen value sebesar 1,530 dan keragaman total 
sebesar 6,957%. Faktor alasan syariah memilki eigen value sebesar 1,196 dan 
keragaman total sebesar 5,438%.  
Berdasarkan hasil analisis faktor diatas dapat diketahui faktor-faktor 
yang mendasari keputusan nasabah menggunakan produk Pegadaian Syariah 
UPS Ngabean adalah: harga, promosi, kualitas pelayanan, lokasi dan  alasan 
100 
 
 
 
syariah. Faktor yang memiliki eigen value terbesar adalah harga. Artinya 
keputusan menggunakan jasa pegadaian syariah UPS Ngabean didorong oleh 
faktor harga yang diberlakukan oleh pihak Pegadaian Syariah. 
 
4.2.3. Pembahasan 
1. Faktor Harga 
Faktor harga memiliki eigen value terbesar yaitu 6,940 dan keragaman 
total sebesar 31,546%. Faktor harga terdiri dari: 1) harga terjangkau; 2) harga 
sesuai manfaat; 3) harga sesuai kemampuan finansial; 4) harga 
kompetitif/bersaing; 5) harga sesuai kualitas. Hal ini berarti faktor harga 
merupakan faktor paling dominan yang mendasari keputusan para nasabah 
untuk menggunakan jasa Pegadaian Syariah UPS Ngabean.  
 Berdasarkan teori Kotler (2001: 23) pada tingkat ingin membeli, 
harga menjadi salah satu faktor yang diperhatikan nasabah. Harga terkadang 
digunakan untuk menilai kualitas sebuah produk/jasa yang ingin dibeli. Harga 
merupakan salah satu faktor yang diperhitungkan konsumen dalam 
menentukan keputusan pembelian terhadap suatu produk maupun jasa. Dalam 
bisnis perbankan dan lembaga keuangan, harga yang ditawarkan sangat 
menentukan keputusan pembelian, hal ini disebabkan semakin ketatnya 
persaingan antar lembaga keuangan untuk menjaring nasabah. Penawaran 
harga yang rendah akan banyak menarik minat nasabah, dan sebaliknya harga 
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yang tinggi akan membuat nasabah berfikir ulang untuk melakukan 
pembelian.  
 Sebelum memutuskan untuk membeli atau menggunakan suatu 
produk nasabah biasanya akan membandingkan harga terlebih dahulu antara 
satu tempat dengan tempat yang lain, kemudian nasabah akan mencari yang 
paling terjangkau dan sesuai dengan kondisi finansial, selain itu nasabah akan 
menilai terlebih dahulu apakah harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat 
yang didapat. Dengan harga yang ditawarkan tersebut apakah sesuai dengan 
kualitas yang didapat? Maka dari itulah penetapan harga yang sesuai dengan 
perilaku konsumen merupakan hal yang penting dalam proses pemasaran. 
Harga yang ditetapkan harus dianggap ideal, terjangkau sesuai dengan kondisi 
finansial para konsumen pada umumnya. Harga yang dipresepsikan 
terjangkau dan sesuai akan mampu mendorong konsumen untuk melakukan 
keputusan pembelian.  
Biaya yang dibebankan kan terjangkau, nasabah hanya perlu 
membayar biaya adminstrasi sekitar Rp.7000.,- sekian dan cicilan pokok 
setiap bulan. Biaya perawatan dan penyimpanan barang juga tetap tidak 
terpengaruh dengan berapa banyak nominal pinjaman. Berbeda dengan 
pegadaian konvensional biaya penyimpanan barang diperhitungkan dari 
nominal pinjaman. 
2. Faktor Promosi 
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Faktor promosi merupakan faktor yang memiliki eigen value sebesar 
3,120 dan keragaman total sebesar 14,180%. Indikator-indikator yang 
termasuk dalam faktor ini adalah: 1) iklan di internet; 2) iklan di media cetak; 
penjelasan produk oleh pegawai; 3) promo hadiah; 4) potongan harga; 5) 
pemasaran langsung.  
Promosi yang tepat dan sesuai perilaku konsumen merupakan hal 
penting dalam pemasaran produk. Jika pemasaran suatu produk tidak 
dilakukan dengan promosi yang tepat maka akan sulit untuk menaikan angka 
penjualan produk. Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2009: 120) promosi 
merupakan bagian dari marketing mix yang memiliki peran untuk 
memasarkan produk, dalam promosi terdapat 2 unsur penting yaitu sebagai 
alat komunikasi dengan konsumen dan sebagai alat untuk mempengaruhi dan 
menarik minat konsumen terhadap produk yang dipasarkan. 
Berdasarkan teori Swasta (1990:23) konsumen biasanya akan mencari 
informasi terlebih dahulu terkait produk yang ingin dibeli. Informasi yang 
didapat tersebut yang akan mendorong konsumen untuk menentukan 
keputusan pembelian, antara membeli atau tidak membeli. Informasi yang di 
berikan oleh pihak pemasar dalam bentuk iklan yang terdapat dimedia cetak, 
media elektronik maupun media lainnya akan mempengaruhi sikap 
konsumen. 
Iklan dimedia cetak maupun internet yang dibuat oleh pemasar akan 
mendorong terciptanya keputusan pembelian dari konsumen. Semakin baik 
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iklan yang dilakukan akan semakin meningkatkan kepercayaan dan keyakinan 
konsumen, sehingga akan mendorong keputusan pembelian. Iklan di internet 
seperti di media sosial maupun iklan di website-website tertentu terkadang 
menjadi hal yang membuat nasabah melakukan keputusan pembelian. Iklan di 
masa kini lebih banyak menggunakan internet karena kebanyakan masyarakat 
adalah pengguna internet. Iklan di media cetak seperti koran, brosur, baliho 
dan lain-lain juga membuat nasabah lebih mengenal produk pegadaian 
syariah. Adanya iklan akan membuat nasabah mengetahui pegadaian syariah 
dan produk-produknya. Selain itu, nasabah juga akan mengetahui keunggulan 
dari produk-produk Pegadaian Syariah.  
Para nasabah pada umumnya juga akan tertarik pada promo hadiah 
yang diberikan. Promo undian hadiah yang menarik akan mendorong nasabah 
menggunakan produk pegadaian syariah. Pegadaian syariah sendiri sering 
mengadakan undian hadiah seperti hadiah umroh, emas, mobil dan alat 
elektronik dalam event-event tertentu. Nasabah cenderung menilai 
menggunakan produk pegadaian syariah menguntungkan, karena selain 
mendapatkan pinjaman yang mereka butuhkan dengan proses dan syarat yang 
mudah, mereka juga berkesempatan untuk memenangkan hadiah. 
Selain itu dengan adanya potongan harga juga menjadi salah satu hal 
yang dipertimbangkan dibalik keputusan nasabah. Pegadaian Syariah sendiri 
terkadang juga memberikan potongan harga/biaya kepada para nasabah disaat 
moment tertentu seperti saat akhir tahun, menjelang lebaran dan moment 
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lainnya. Potongan biaya dapat berupa potongan biaya administrasi, biaya 
denda dan lain-lain. Bagi nasabah hal ini termasuk salah satu hal yang 
menguntungkan. 
Pemasaran langsung dimasyarakat juga dapat mendasari keputusan 
nasabah. Adanya pemasaran langsung yang dilakukan saat adanya acara-acara 
dimasyarakat maupun partisipasi pihak pegadaian dalam acara-acara tertentu 
membuat masyarakat lebih mengenal bahkan tertarik menggunakan produk 
pegadaian syariah. Kemudian penjelasan yang diberikan oleh para pegawai 
terkait produk pegadaian terkadang juga membuat nasabah semakin yakin dan 
berminat menggunakan produk pegadaian syariah.  
Pada umumnya seorang konsumen sebelum memutuskan untuk 
membeli/menggunakan sebuah produk akan mencari informasi terlebih 
dahulu. Tidak jarang nasabah mendatangi kantor pegadaian syariah untuk 
mencari informasi terkait produk yang mereka butuhkan. Saat itulah, para 
pegawai menjelaskan tentang detail produk seperti bagaimana syarat dan 
ketentuan, bagaimana prosesnya dan apa kelebihannya. Penjelasan oleh 
pegawai secara langsung secara jelas dan detail membuat nasabah semakin 
yakin untuk menggunakan produk pegadaian syariah. 
3. Faktor Kualitas Pelayanan 
Faktor Pelayanan memilki eigen value sebesar 2,114 dan keragaman 
total sebesar 9,607%. Faktor Kualitas Pelayanan terdiri dari: 1) fasilitas kantor 
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pelayanan; 2) pegawai menangani keluhan dengan serius; 3) pelayanan cepat; 
4) pegawai rapi dan sopan; 5) pelayanan tepat waktu. Faktor kualitas 
pelayanan menjadi salah satu faktor yang mendasari keputusan nasabah dalam 
menggunakan produk Pegadaian Syariah UPS Ngabean. 
Berdasarkan teori Tjiptono (2006: 59) pelayanan cenderung mendasari 
keputusan pembelian karena pelayanan yang dinilai baik dan melebihi 
ekspektasi akan dipresepsikan sebagai pelayanan yang ideal. Hal tersebut 
akan membuat nasabah semakin yakin untuk menggunakan jasa pegadaian 
syariah. Dan sebaliknya jika pelayanan yang dinilai buruk akan dipresepsikan 
sebagai pelayanan yang buruk. Jika dianggap buruk maka nasabah akan 
enggan dan tidak tertarik dengan pegadaian syariah.  
Pegadaian syariah adalah perusahaan yang utamanya menawarkan 
jasa, pelayanan yang diberikan merupakan hal yang penting yang diperhatikan 
oleh nasabah. Nasabah akan cenderung memilih lembaga keuangan yang 
pelayanannya tepat waktu dan cepat, selain itu juga yang memilki kantor 
nyaman dan fasilitas yang memadai seperti ruang tunggu yang nyaman yang 
dilengkapi ac, kamar mandi dan lain-lain.  
Berdasarkan Weenas (2013:617) pada umumnya konsumen memilih 
pemasar yang dirasa nyaman dalam berkomunikasi, bahkan disaat adanya 
pertanyaan dan kesulitan dari konsumen yang ingin mencari tahu lebih 
tentang produk yang akan dibeli. Ramah, bersahabat, siap melayani dan 
mampu memberikan informasi merupakan sikap yang dibutuhkan konsumen 
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sehingga tindakan ini dapat mendorong konsumen untuk memutuskan 
membeli. 
Salah satu hal yang diperhatikan nasabah perbankan dan lembaga 
keuangan adalah para pegawainya. Pegawai yang berpenampilan rapi, sopan 
dan ramah kepada nasabah serta memilki kecakapan dalam melayani maupun 
mengatasi kesulitan nasabah tentu menjadi bahan pertimbangan bagi nasabah. 
Pegawai yang memiliki kecakapan dalam pelayanan dan pengetahuan produk 
yang baik akan membantu nasabah dengan memberikan informasi yang 
dibutuhkan dan mengatasi kesulitan maupun keluhan nasabah dengan baik. 
4. Faktor Lokasi 
 Faktor lokasi memilki eigen value 1,530 dan keragaman total 
sebesar 6,957%. Faktor Lokasi terdiri dari: 1) akses ke lokasi mudah; 2) lokasi 
strategis; 3) lokasi dilihat dari tepi jalan raya. Faktor lokasi menjadi faktor 
urutan ketiga yang mendasari nasabah menggunakan jasa Pegadaian Syariah 
UPS Ngabean. Lokasi memiliki peranan penting dalam melakukan usaha. 
Karena berkaitan dengan dekatnya lokasi usaha dengan keramaian pusat, 
mudah dijangkau, dan tersedia lahan parkir yang luas pada umumnya lebih 
disukai konsumen. Konsumen cenderung mempertimbangan lokasi sebelum 
memutuskan membeli sebuah produk. Sehingga ada hubungan antara lokasi 
dengan keputusan pembelian konsumen. 
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 Nasabah biasanya akan mempertimbangkan lokasi 
pembelian/pelayanan jasa yang dekat dan akses yang mudah. Semakin dekat 
lokasi dan semakin mudah lokasi dijangkau nasabah maka akan semakin 
mempengaruhi keputusan nasabah. Akses lokasi yang mudah, lokasi strategis 
dan visibilitas lokasi sangat penting untuk mendorong keputusan pembelian 
nasabah. Lokasi outlet Pegadaian Syariah UPS Ngabean sendiri dapat 
dikatakan mudah diakses baik dengan kendaraan pribadi maupun angkutan 
umum. Lokasi yang berada di Jl. Adi Soemarmo No. 107, Ngabean, 
Kartasura, Sukoharjo dirasa strategis karena dekat keramaian dan pusat 
perbelanjaan. Lokasinya tepat berada di sisi jalan raya memudahkan nasabah 
menemukan Pegadaian Syariah UPS Ngabean. 
5. Alasan Syariah 
Faktor Alasan Syariah memilki eigen value sebesar 1,196 dan 
keragaman total sebesar 5,438%. Faktor Alasan Syariah terdiri dari: 1) Sesuai 
dengan prinsip syariah; 2) diajalankan dengan cara halal; 3) tidak 
mengandung riba. Faktor alasan syariah menjadi salah satu faktor yang 
mendasari keputusan nasabah dalam menggunakan produk Pegadaian Syariah 
UPS Ngabean. 
  Pegadaian syariah merupakan lembaga keuangan yang berbasis 
syariah, maka pelayanan dan operasional yang islami akan menjadi ciri khas 
dan nilai tambah bagi Pegadaian Syariah. Pegadaian Syariah menjadi sarana 
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untuk mematuhi kepatuhan syariah dalam menjauhi riba dan praktik gadai 
yang bathil. Perlu diperhatikan bagaimana mekanisme transaksi dalam 
kegiatan ekonomi yang dibolehkan dan yang tidak diperbolehkan dalam 
Islam. Transaksi dapat menjadi haram jika tidak memiliki prinsip saling ridho, 
mengandung riba, ketidakjelasan dan akad yang tidak sesuai dengan syariah 
(Lestari: 2015). Nasabah tertarik menggunakan jasa pada lembaga keuangan 
yang berbasis syariah, karena adanya asas keagamaan yang dipandang lebih 
baik daripada lembaga keuangan konvensional. Hal ini disebabkan tidak 
adanya unsur riba, sehingga memberikan efek psikologis dimana nasabah 
merasa lebih mantab karena tidak berhubungan dengan riba yang jelas 
diharamkan dalam Islam (Jatun dan Magnadi, 2015:4). 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian analisis faktor yang mendasari keputusan 
nasabah dalam menggunakan jasa pegadaian syariah UPS Ngabean dapat 
diambil kesimpulan sebagai berikut: 
Faktor-faktor yang mendasari keputusan nasabah dalam menggunakan jasa 
Pegadaian Syariah UPS Ngabean terdiri dari 5 faktor yaitu: 
1. Faktor 1 adalah Faktor Harga terdiri dari: Harga Terjangkau, Harga sesuai 
Manfaat, Harga Sesuai Kemampuan Finansial, Harga Kompetitif/Bersaing 
dan Harga Sesuai Kualitas. 
2. Faktor 2 adalah Faktor Promosi terdiri dari: Iklan di Internet, Iklan di 
Media Cetak, Penjelasan Produk oleh Pegawai, Promo Hadiah, Potongan 
Harga, Pemasaran Langsung. 
3. Faktor 3 adalah Faktor Kualitas Pelayanan terdiri dari: Fasilitas Kantor 
Pelayanan, Pelayanan Cepat, Pelayanan Tepat Waktu, Pegawai Rapi dan 
Sopan, Pegawai Menangani Keluhan dengan Serius.  
4. Faktor 4 adalah Faktor Lokasi terdiri dari: Akses ke Lokasi Mudah, 
Lokasi Strategis, Lokasi Dapat Dilihat dari Tepi Jalan Raya. 
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5. Faktor 5 adalah Faktor Alasan Syariah terdiri dari: Sesuai dengan Prinsip 
Syariah, Dijalankan dengan Cara Halal dan Tidak Mengandung Riba. 
 Kelima faktor tersebut memiliki kumulatif prosentase varian sebesar 
67,728%. Artinya kelima faktor tersebut mampu menjelaskan keputusan 
nasabah dalam menggunakan jasa Pegadaian Syariah sebesar 67,728% 
sedangkan sisanya 32,272% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti. 
Faktor yang paling dominan dalam mendasari keputusan nasabah 
menggunakan jasa Pegadaian Syariah UPS Ngabean adalah Faktor Harga 
dengan eigen value sebesar 6,940 dan keragaman total sebesar 31,546%.  
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Dalam penelitian ini terdapat keterbatasan penelitian yaitu: 
1. Dalam penelitian ini menggunakan variable turunan yang hanya berasal 
dari beberapa faktor yang diduga mendasari keputusan nasabah seperti 
faktor promosi, lokasi, harga kualitas layanan dan alasan syariah. 
Sedangkan masih terdapat banyak faktor lain yang tidak diteliti yang 
mungkin mendasari keputusan nasabah pegadain syariah seperti faktor 
psikologis, faktor budaya, faktor pribadi, faktor sosial dan lain-lain. 
2. Obyek penelitian ini hanya terbatas pada nasabah pegadaian syariah UPS 
Ngabean. Selain itu juga keterbatasan sampel yang digunakan peneliti, 
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sehingga hasil penelitian tidak dapat diterapkan untuk nasabah pegadaian 
syariah di outlet lain. Selain itu keterbatasan peneliti dalam membuat 
pertanyaan kuisioner yang sesuai dan mencerminkan indikator-indikator 
dari masing-masing variabel secara tepat. 
 
5.3. Saran 
Beradasarkan kesimpulan yang diambil, maka penulis memberikan saran 
sebagai berikut: 
1. Bagi pihak Pegadaian Syariah  
  Diharapkan untuk mempertahankan penetapan harga yang terjangkau 
bagi nasabah agar semakin menarik nasabah untuk menggunakan jasa 
Pegadaian Syariah. Hal ini disebabkan faktor harga menjadi faktor 
dominan dalam mendasari nasabah menggunakan pegadaian syariah UPS 
Ngabean dan penetapan harga yang sesuai merupakan hal penting dalam 
proses pemasaran produk. Untuk faktor-faktor lain seperti promosi, 
lokasi, kualitas pelayanan, dan alasan syariah agar lebih ditingkatkan. 
Diharapkan Pegadaian Syariah dapat memberikan pemahaman tentang 
produk-produk unggulan kepada masyarakat baik muslim maupun non 
muslim. Masyarakat yang belum paham dengan produk pegadaian syariah 
akan lebih mengenal pegadaian syariah dan tertarik dengan produk-
produk pegadaian syariah agar pegadaian syariah mampu bersaing dengan 
baik dengan lembaga keuangan lain. 
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2. Bagi peneliti lain 
  Diharapkan dalam penelitian lebih lanjut menambah faktor-faktor lain 
yang tidak digunakan dalam penelitian ini seperti faktor budaya, faktor 
sosial, faktor psikologis dan faktor pribadi serta menambah jumlah 
sampel yang digunakan. 
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LAMPIRAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 1 
KUISIONER PENELITIAN 
Kepada Yth. 
Bapak/Ibu/Sdr/i Nasabah Pegadaian Syariah UPS Ngabean Kartasura 
Di Tempat 
Assalamu’alaikum Wr. Wb 
Sehubungan dengan proses penyelesaian skripsi pada jurusan Perbankan 
Syariah IAIN Surakarta, dengan judul: Analisis Faktor-Faktor yang Mendasari 
Keputusan Nasabah Menggunakan Jasa Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
Kartasura. Dengan segala kerendahan hati, saya mohon kesediaan 
Bapak/Ibu/Sdr/i untuk meluangkan waktunya mengisi kuisioner penelitian ini. 
Kuisioner ini bukanlah suatu tes, sehingga tidak ada jawaban yang benar 
atau salah. Mengingat pentingnya data saya ini, saya sangat mengharapkan agar 
kuisioner penelitian ini diisi dengan lengkap sesuai kondisi yang sebenarnya. 
Jawaban kuisioner ini hanya digunakan untuk penelitian, dan terjamin 
kerahasiannya. 
Peran serta Bapak/Ibu/Sdr/i dalam mengisi kuisioner ini sangat berarti 
bagi keberhasilan penelitian ini. Atas perhatian dan kesediaan saudara, saya 
ucapkan terima kasih. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb 
        Peneliti 
       
        Asih Setyowati 
        NIM.13.22.3.1.055 
 
 
 
 
ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MENDASARI KEPUTUSAN 
NASABAH MENGGUNAKAN JASA PEGADAIAN SYARIAH UPS 
NGABEAN KARTASURA 
Berilah tanda CENTANG pada kolom yang telah disediakan sesuai 
dengan kondisi anda sebenarnya. 
1. Nama  : 
2. Jenis Kelamin: 
           
Laki-Laki      Perempuan 
 
3. Usia 
    21-26 Tahun   39-44 Tahun 
     27-32 Tahun   45-50 Tahun 
       33-38 Tahun  Lainnya (Sebutkan) 
4. Pendidikan Terakhir 
    SD    D3 
    SMP   S1 
    SMA   S2 
5. Pekerjaan 
    Pelajar/Mahasiswa  Wiraswasta 
     
    Pegawai Negeri  Lainya (Sebutkan) 
 
    Pegawai Swasta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Petunjuk Pengisian: 
Berilah jawaban yang paling tepat menurut pendapat anda dan beri tanda centang. 
Keterangan: 
a. Sangat Setuju (SS)  c. Setuju (S)   e. 
Netral (N) 
 
b. Tidak Setuju (TS  d. Sangat Tidak Setuju (STS) 
 
 
A. Instumen Variabel Promosi 
 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena iklan di internet seperti 
sosial media dan website tentang 
pegadaian syariah. 
     
2 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena adanya iklan di media 
cetak seperti brosur, koran, 
pamflet/baliho). 
 
     
3 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena penjelasan tentang produk 
yang diberikan karyawan/marketing 
pegadaian syariah mampu meyakinkan 
saya. 
 
     
4 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena adanya promo undian 
hadiah yang menarik bagi nasabah seperti 
undian hadiah umroh, emas, mobil dan 
hadiah lainnya. 
 
     
5 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena adanya potongan 
harga/diskon yang diberikan seperti diskon 
gadai dan gratis biaya administrasi disaat 
adanya event tertentu. 
 
     
6 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena adanya kegiatan-kegiatan 
yang diselenggarakan Pegadaian Syariah 
     
 
 
 
 
maupun pemasaran langsung oleh 
Pegadaian Syariah disaat ada event-event 
tertentu di masyarakat. 
 
B. Instrumen Variabel Harga 
 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena harga/biaya administrasi, 
biaya angsuran maupun denda 
keterlambatan pembayaran yang 
dibebankan ringan dan terjangkau bagi 
nasabah. 
 
     
2 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena harga/biaya yang 
dikenakan dalam setiap produk sesuai 
dengan manfaat yang didapatkan oleh 
nasabah. 
 
     
3 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena harga/biaya yang 
dibebankan dalam setiap produk sesuai 
dengan kemampuan dan keadaan finansial 
nasabah. 
 
     
4 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena harga/biaya yang 
ditawarkan kompetitif dan memiliki daya 
saing dengan harga/biaya dilembaga 
keuangan lain. 
     
5 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah karena harga/biaya yang 
ditawarkan sesuai dengan kualitas produk 
yang didapatkan nasabah. 
     
 
C. Instrumen Variabel Lokasi 
 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 
 
Saya menggunakan jasa Pegadaian Syariah 
karena lokasi Pegadaian Syariah UPS 
Ngabean mudah dijangkau baik dengan 
kendaraan pribadi nasabah maupun 
     
 
 
 
 
angkutan umum. 
 
2 Saya menggunakan jasa Pegadaian Syariah 
UPS Ngabean karena lokasinya strategis 
dekat dengan pusat keramaian dan 
pertokoan. 
 
     
3 Saya menggunakan jasa Pegadaian Syariah 
UPS Ngabean karena lokasinya dapat 
dilihat dari tepi jalan raya dan dekat dari 
tepi jalan raya atau berada ditepi jalan 
raya. 
 
     
 
D. Instrumen Variabel Kualitas Layanan 
 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Saya menggunakan Jasa Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean karena 
memiliki kantor pelayanan yang 
nyaman dan fasilitas lengkap seperti 
lahan parkir, kamar mandi, ac dan 
lain-lain. 
 
     
2 Saya menggunakan jasa Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean karena 
pegawainya berpenampilan rapi dan 
sopan 
 
     
3 Saya menggunakan jasa Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean karena 
pegawainya melayani kebutuhan 
nasabah tepat waktu sesuai dengan 
yang dijanjikan kepada nasabah. 
 
     
4 Saya menggunakan jasa Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean karena 
pegawainya membantu dan 
menangani keluhan nasabah dengan 
baik dan serius 
     
5 Saya menggunakan jasa Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean karena 
pegawainya melayani kebutuhan 
     
 
 
 
 
nasabah dengan cepat. 
 
E. Instrumen Variabel Aspek/Alasan Syariah 
 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Saya menggunakan produk Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean karena sesuai 
dengan prinsip syariah Islam yang saya 
yakini (baik akad, pelayanan maupun 
operasionalnya) 
     
2 Saya menggunakan produk pegadaian 
syariah karena bisnisnya dijalankan 
dengan cara yang halal. 
 
     
4 Saya menggunakan produk pegadaian 
syariah karena riba diharamkan dalam 
Islam dan ingin menghindari riba. 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 2 
Skor Hasil Kuisioner 
No Promosi Harga 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 
1 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
3 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 
4 4 5 5 5 5 3 4 4 4 3 4 
5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 
6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
7 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
8 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 
9 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
10 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 
11 2 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 
12 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
14 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
15 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 
16 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
18 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
19 2 2 2 2 2 2 5 5 5 5 5 
20 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 
21 3 3 2 3 3 2 4 4 4 4 4 
23 2 2 4 3 3 4 4 4 4 4 4 
24 3 5 5 3 3 5 5 5 5 5 5 
25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
26 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 
27 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
28 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
29 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
30 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
33 2 2 4 2 2 2 4 4 4 4 4 
34 5 5 4 4 4 4 4 5 5 4 4 
35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
36 2 2 4 4 4 2 5 5 5 5 5 
37 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 
38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 
39 4 2 2 2 2 2 4 4 4 4 4 
40 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
 
 
 
 
41 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
42 3 4 4 3 3 3 3 4 3 4 3 
43 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
44 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
45 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 
46 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 
47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
49 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
50 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 
51 4 2 4 3 3 5 5 5 5 5 5 
52 3 3 2 3 3 2 4 4 4 4 4 
53 2 2 4 3 3 4 4 4 4 4 4 
54 3 5 5 3 3 5 5 5 5 5 5 
55 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
56 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 
57 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
58 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
59 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
60 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
62 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
64 4 3 3 4 4 4 4 3 4 4 4 
65 4 5 5 5 5 3 4 4 4 3 4 
66 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 
67 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
68 3 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
69 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 
70 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
71 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 
72 3 4 4 3 3 3 3 4 3 4 3 
73 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
74 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
75 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 
76 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 
77 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
78 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
80 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 
81 4 2 4 3 3 5 5 5 5 5 5 
82 5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
83 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 4 
84 3 3 5 4 5 4 5 4 5 4 4 
 
 
 
 
85 5 4 4 4 2 4 4 4 4 4 5 
86 4 3 4 5 3 4 4 4 4 5 4 
87 4 4 2 4 3 4 4 5 5 4 4 
88 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 4 
89 4 3 4 5 4 4 4 4 5 3 4 
90 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
91 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 
92 4 4 2 4 4 3 4 4 4 5 4 
93 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 
94 4 4 4 5 3 4 4 5 4 4 4 
95 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
95 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
96 4 3 4 4 4 4 4 5 4 5 4 
97 4 4 2 5 4 3 4 4 4 4 4 
98 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 
99 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
100 4 3 3 5 4 3 4 5 4 5 4 
 
No Lokasi Kualitas Layanan Alasan 
Syariah 
Skor 
12 13 14 15 16 17 18 20 21 22 28  
1 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 109 
2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 113 
3 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 104 
4 4 3 5 4 5 4 5 3 5 4 5 120 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 113 
6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 
7 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 111 
8 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 137 
9 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 115 
10 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 116 
11 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 103 
12 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 113 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 
14 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 116 
15 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 119 
16 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 125 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 
18 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 135 
19 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 114 
20 5 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 130 
21 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 107 
23 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 107 
24 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 128 
 
 
 
 
25 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 113 
26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 108 
27 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 119 
28 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 118 
29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 110 
30 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 140 
31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 112 
32 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 122 
33 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 100 
34 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 119 
35 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 123 
36 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 118 
37 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 115 
38 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 123 
39 4 4 4 4 4 5 4 2 4 4 5 102 
40 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 120 
41 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 
42 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 106 
43 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 126 
44 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 124 
45 5 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 121 
46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 134 
47 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 118 
48 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 113 
49 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 
50 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 118 
51 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 128 
52 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 105 
53 5 5 5 4 4 4 4 4 4 3 5 107 
54 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 128 
55 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 113 
56 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 107 
57 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 118 
58 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 117 
59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 110 
60 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 140 
61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 112 
62 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 114 
63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 
64 4 3 4 4 3 4 3 4 4 4 4 103 
65 5 5 5 4 5 3 5 3 3 4 5 120 
66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 113 
67 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 
68 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 111 
 
 
 
 
69 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 137 
70 5 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 113 
71 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 115 
72 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 106 
73 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 126 
74 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 124 
75 5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 121 
76 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 134 
77 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 118 
78 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 113 
79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 112 
80 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 117 
81 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 130 
82 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 117 
83 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 114 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 116 
85 5 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 119 
86 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 117 
87 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 117 
88 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 117 
89 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 5 116 
90 5 4 5 4 5 4 4 4 4 5 4 118 
91 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 116 
92 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 112 
93 5 5 5 4 4 4 5 5 4 5 5 119 
94 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 5 121 
95 5 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 119 
95 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 5 124 
96 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 118 
97 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 110 
98 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 118 
99 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 118 
100 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 123 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 3 
Deskripsi Responden 
 
Jenis Kelamin Responden 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Laki-Laki 24 24,0 24,0 24,0 
Perempuan 76 76,0 76,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Pendidikan Terakhir Responden 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Sarjana 59 59,0 59,0 59,0 
SD 2 2,0 2,0 61,0 
SMA 37 37,0 37,0 98,0 
SMP 2 2,0 2,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
 
Pendidikan Terakhir Responden 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Sarjana 59 59,0 59,0 59,0 
SD 2 2,0 2,0 61,0 
SMA 37 37,0 37,0 98,0 
SMP 2 2,0 2,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
 
Pekerjaan Responden 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Lain-Lain 14 14,0 14,0 14,0 
Pegawai Negeri 10 10,0 10,0 24,0 
Pegawai Swasta 26 26,0 26,0 50,0 
Pelajar/Mahasiswa 12 12,0 12,0 62,0 
Wiraswasta 38 38,0 38,0 100,0 
 
 
 
 
Total 100 100,0 100,0  
 
Lampiran 4 
Hasil Uji Validitas Faktor Promosi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Hasil Uji Validitas Harga 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Hasil Uji Validitas Lokasi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Hasil Uji Validitas Kualitas Layanan 
 
Hasil Uji Validitas Alasan Syariah 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 4 
Uji Reabilitas Faktor Promosi 
 
 
 
Uji Reabilitas Faktor Harga 
 
 
 
 
 
 
 
Uji Reabilitas Faktor Lokasi 
 
 
 
Uji Reabilitas Faktor Kualitas Layanan 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,783 5 
 
 
 
 
 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Kualitas Layanan1 17,49 2,495 ,620 ,731 
Kualitas Layanan2 17,30 2,313 ,570 ,738 
Kualitas Layanan3 17,41 2,345 ,571 ,738 
Kualitas Layanan4 17,23 2,320 ,518 ,757 
Kualitas Layanan5 17,37 2,215 ,546 ,749 
 
 
Scale Statistics 
Mean Variance Std. Deviation N of Items 
21,70 3,465 1,861 5 
 
Uji Reabilitas Faktor Alasan Syariah 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 5 
Analisis Faktor 
 
KMO and Bartlett's Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. ,777 
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 1733,652 
Df 378 
Sig. ,000 
 
 
 
Communalities 
 Initial Extraction 
Promosi1 1,000 ,658 
Promosi2 1,000 ,665 
Promosi3 1,000 ,683 
Promosi4 1,000 ,715 
Promosi5 1,000 ,727 
Promosi6 1,000 ,522 
Harga1 1,000 ,777 
Harga2 1,000 ,570 
Harga3 1,000 ,773 
Harga4 1,000 ,548 
Harga5 1,000 ,747 
Lokasi1 1,000 ,780 
Lokasi2 1,000 ,803 
Lokasi3 1,000 ,736 
Kualitas Layanan1 1,000 ,620 
Kualitas Layanan2 1,000 ,646 
Kualitas Layanan3 1,000 ,543 
Kualitas Layanan4 1,000 ,538 
Kualitas Layanan5 1,000 ,583 
Alasan Syariah1 1,000 ,836 
Alasan Syariah2 1,000 ,592 
Alasan Syariah3 1,000 ,836 
Extraction Method: Principal Component 
Analysis. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Rotated Component Matrixa 
 
Component 
1 2 3 4 5 
Promosi1 ,033 ,731 -,193 ,057 ,285 
Promosi2 -,082 ,767 -,034 -,015 ,261 
Promosi3 ,166 ,634 ,377 ,160 -,293 
Promosi4 ,023 ,830 -,028 ,158 -,027 
Promosi5 ,067 ,834 ,079 -,053 -,131 
Promosi6 ,287 ,626 ,215 ,043 -,003 
Harga1 ,861 ,141 ,015 ,076 ,100 
Harga2 ,700 ,045 ,025 ,194 ,200 
Harga3 ,859 ,088 ,122 ,080 ,075 
Harga4 ,683 -,071 ,186 ,198 ,052 
Harga5 ,768 ,147 ,302 ,180 ,109 
Lokasi1 ,221 ,137 ,069 ,817 ,200 
Lokasi2 ,243 ,018 ,322 ,800 ,019 
Lokasi3 ,159 ,072 ,104 ,816 ,169 
Kualitas Layanan1 ,361 ,124 ,595 ,029 ,345 
 
 
 
 
Kualitas Layanan2 -,090 ,227 ,532 ,301 ,461 
Kualitas Layanan3 ,212 -,003 ,653 ,003 ,268 
Kualitas Layanan4 ,066 ,009 ,712 ,124 ,109 
Kualitas Layanan5 ,129 -,017 ,647 ,362 ,127 
Alasan Syariah1 ,196 ,038 ,401 ,126 ,787 
Alasan Syariah2 ,309 ,003 ,131 ,339 ,604 
Alasan Syariah3 ,196 ,038 ,401 ,126 ,787 
Extraction Method: Principal Component Analysis.  
 Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.
a
 
a. Rotation converged in 6 iterations. 
 
Lampiran 6 
Draft Wawancara 
Hari/Tanggal Pelaksanaan: Jumat, 9 Desember 2016. 
Waktu Pelaksanaan: 09.00-11.00 WIB 
Tempat Pelaksanaan: Kantor Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
Pewawancara: Asih Setyowati 
Tujuan Wawancara: Untuk mengetahui faktor-faktor yang mendasari keputusan 
nasabah. 
Narasumber 1: Suyanti (41 tahun) 
Hasil Wawancara: Ibu Suyanti  sebagai nasabah pegadaian syariah UPS Ngabean 
telah menggunakan produk Pegadaian Syariah UPS Ngabean sebanyak 2x dan 
produk yang digunakan adalah Rahn. Ibu Suyanti menggunakan produk Rahn 
dengan barang gadai berupa emas. Alasan yang mendasari Ibu Suyanti untuk 
menggunakan jasa pegadaian syariah karena beliau menilai sebagai seorang 
muslim, menggunakan pegadaian berbasis syariah dirasa lebih baik dibanding 
pegadaian konvensional. Ibu Suyanti meyakini bahwa pegadaian syariah tidak 
mengandung riba yang diharamkan dalam Islam.  
Narasumber 2: Fatma Nur Azizah (32 tahun) 
Hasil Wawancara: Ibu Fatma baru pertama kali mendatangi Pegadaian UPS 
Ngabean untuk menggunakan jasa gadai (Rahn) dengan Rahin berupa perhiasan 
emas. Ibu Fatma memutuskan untuk menggunakan jasa pegadaian syariah setelah 
mendapatkan penjelasan pegawai tentang prosedur dan mekanisme Rahn. Ibu 
 
 
 
 
Fatma memutuskan untuk menggunakan jasa Pegadaian Syariah UPS Ngabean 
karena karena merasa lebih mudah mendapatkan pinjaman uang, meskipun 
dengan jumlah pinjaman yang kecil. Selain itu, syarat dan prosesnya mudah serta 
cepat. Hanya dengan membawa kartu identitas dan barang yang digadaikan, 
pinjaman dapat diberikan dalam kurun waktu kurang lebih 10 menit. 
Narasumber 3: Agus Prasetyo (46 tahun) 
Hasil Wawancara: Pak Agus menggunakan produk Rahn di Pegadaian Syariah. 
Pak Agus telah beberapa kali menggunakan jasa pegadaian syariah. Alasan utama 
pak agus menggunakan jasa pegadaian syariah karena dirasa sesuai dengan 
syariah Islam. Faktor lain yang mendasari pak agus adalah lokasi yang dekat dan 
mudah diakses. 
Narasumber 4: Siti Nafisah (29 tahun) 
Hasil Wawancara: Ibu Siti Nafisah menggunakan produk tabungan emas 
dipegadaian syariah UPS Ngabean. Beliau ketika itu datang ke pegadaian syariah 
UPS Ngabean untuk menabung. Beliau pada awalnya tertarik setelah melihat iklan 
tentang tabungan emas. Tabungan emas dirasa menarik karena dengan menabung 
uang sedikit demi sedikit dapat mendapatkan emas. Hal ini dirasa menjadi 
alternatif untuk orang yang ingin memiliki emas namun tidak banyak memiliki 
dana. 
Narasumber 5: Widiastuti (26 tahun) 
Hasil Wawancara: Ibu Widiastuti baru sekali menggunakan jasa Pegadaian 
Syariah UPS Ngabean dan produk yang digunakan adalah Rahn (Gadai). Ibu 
Widiastuti menggunakan perhiasan emas sebagai barang yang digadaikan untuk 
mendapatkan pinjaman uang. Beliau menilai bahwa prosedur menggadaikan emas 
cukup mudah dan cepat. Biaya yang dibebankan termasuk ringan dan tidak 
memberatkan. Beliau pada awalnya memilih menggunakan jasa pegadaian syariah 
dibanding pegadaian konvensional karena meyakini bahwa pegadain syariah yang 
berbasis islam tidak mengandung riba seperti dipegadaian konvensional. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
